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Resumen  
La   toma   de   decisiones   es   un   proceso   que   requiere   de   la   evaluación,   ponderación   y  
selección  entre  diferentes  alternativas,  sencillas  o  complejas  dependiendo  del  entorno  del  
individuo  y   con  el   riesgo  que   la  opción   seleccionada   lleve  a  un   subóptimo.  Por   ello,   se  
han  diseñado  nudges  entendidos  como:  “aspectos  (…)  que  alteran  el  comportamiento  de  
los   individuos   de   una   forma   predecible   sin   prohibir   ninguna   opción   o   cambiando  
significativamente   sus   incentivos   económicos”   (Thaler   &   Sunstein,   2008).   Este   trabajo,  
desarrolla  una  propuesta  desde  la  economía  experimental  para  determinar  el  potencial  de  
la  conversación  como  un  nudge  en  la  toma  de  decisiones  económicas.  
  
Palabras   clave:   experimentos   económicos,   nudge,   toma   de   decisiones,   comunicación,  
conversación.  
  
	  
Abstract  
Decision  making  is  a  process  that  requires  evaluation,  ponderation  and  selection  among  
different   alternatives,   simple   or   complex   regarding   the   environment   of   the   decision  
maker   and   with   the   risk   of   arriving   to   a   suboptimal   state.   Taking   this   consideration,  
nudges   have   been   designed   and   are:   “aspects   (…)   that   alters   people’s   behavior   in   a  
predictable  way  without  forbidding  any  options  or  significantly  changing  their  economic  
incentives”   (Thaler   &   Sunstein,   2008).   This   work   uses   experimental   economy   to  
determine   the   potential   of   the   conversation   to   be   a   nudge   in   the   economic   decision  
making.    
  
  
Keywords:   economic   experiments,   nudge,   decisión   making,   communication,  
conversation.
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  Introducción 
En  la  vida  diaria,  los  individuos  se  encuentran  sometidos  continuamente  a  decisiones  que  
están   en   todos   los   rangos   de   complejidad   y   que   van   desde   seleccionar   entre   diferentes  
menús  para  el  almuerzo  hasta   la  ejecución  de   inversiones  en  el  mercado  accionario  o   la  
solicitud  de  un  préstamo  para  adquirir  vivienda.  La  toma  de  estas  decisiones  requiere  de  
un   proceso   en   el   que   se   consideran   diferentes   alternativas,   se   adquiere   información,   se  
realiza   una   evaluación   y   finalmente   se   selecciona   una   de   ellas.   Estos   pasos,   se   pueden  
desarrollar  de  manera  casi  automática  frente  a  algunas  situaciones  (por  ejemplo  no  tomar  
sopa  en  el  almuerzo  porque  no  es  de  nuestro  agrado)  pero  existen  eventos  que  necesitan  
un  proceso  más  reflexivo  ya  que  causan  un  mayor  impacto  en  los  individuos  (la  decisión  
entre   ahorrar   o   endeudarse   para   cursar   una   maestría   o   despedir   empleados   en   una  
recesión);  sin  embargo,  la  inexperiencia,  un  escaso  acceso  a  la  información  o  un  feed  back  
lento   y   poco   frecuente   de   los   resultados   de   las   acciones   puede   dificultar   el   proceso   de  
selección   (Thaler   &   Sunstein,   2008),   lo   que   se   traduce   en   la   implementación   de   una  
decisión  subóptima  y  por  ende  en  una  disminución  en  el  bienestar  percibido.  
  
  
Dado   que   los   individuos   no   siempre   eligen   las   alternativas   que   consideran   más  
adecuadas1  (muchas  personas  desean  dejar  de  fumar  pero  aun  así  continúan  haciéndolo),  
desde   la   ciencia   económica   se   han   implementado   los   incentivos,   que   son   los   estímulos  
que  ofrece  una  persona,  grupo  o  sector  de  la  economía  con  el  fin  de  elevar  la  producción  y  
mejorar  los  rendimientos  (RAE,  2001);  en  esta  categoría  caben,  por  ejemplo  las  comisiones  
por  ventas,    los  impuestos  al  consumo  del  cigarrillo  o  el  descuento  en  los  impuestos  por  
pronto   pago.   Los   incentivos,   en   su  mayoría,   tienen  un   resultado  material   tangible   y   su  
configuración   tiene   costos   relevantes   para   quien   los   implementa   al   necesitar   de  
estructuras  operacionales,  por  ejemplo,  un  sistema  de  recaudación  de   impuestos  para  el  
consumo  o  la  generación  de  un  mecanismo  para  verificar  las  ventas  de  los  empleados.  
  
  
Además   de   los   incentivos,   recientemente   se   ha   llamado   la   atención   sobre   mecanismos  
llamados   nudges2   que   con   un   bajo   o   nulo   costo   “alteran   el   comportamiento   de   los  
individuos   de   una   forma   predecible   sin   prohibir   ninguna   opción   o   cambiando  
significativamente  sus  incentivos  económicos”  (Thaler  &  Sunstein,  2008).  Por  ejemplo,  la  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
1  Desde   la  economía  del  comportamiento  se  han  planteado  diferentes  sesgos  momento  de  tomar  
decisiones,  el  anclaje,  la  disponibilidad  o  la  visibilidad  son  algunos  de  ellos.  
2  Al  español  se  podría  traducir  como  “dar  un  codazo”  o  “empujoncito”.	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introducción  de  imágenes  que  muestran  las  consecuencias  del  cigarrillo  sobre  la  salud  en  
la   parte   frontal   de   las   cajetillas   se   considera   como   un   nudge,   ya   que   su   costo   es  
comparativamente  bajo  y  busca  disminuir  el  consumo  de  cigarrillo.  Adicionalmente,   los  
nudges  se  caracterizan  por  que  no  existe  ningún  tipo  de  coerción  ya  que  sólo  generan  una  
“alerta”   o   llamado   pero   no   una   obligatoriedad   en   su   cumplimiento,   por   lo   que   los  
individuos  conservan  su  libertad  de  elección.  
  
  
En  este  sentido,  los  nudges  se  pueden  convertir  en  herramientas  que  permitan  una  mejor  
toma  de  decisiones  por  parte  de  los  individuos,  preservando  su  libertad  de  elección  y  en  
la  mayoría  de  los  casos,  con  un  costo  menor  que  otras  estrategias.  Estos,  se  han  utilizado  
en   temas   relacionados   con   la   salud,   educación,   alimentación,   control   de   tráfico,   medio  
ambiente,  entre  otros,  con  resultados  positivos  en  el  cambio  de  los  comportamientos.    
  
  
Los  nudges  y  los  incentivos,  son  fundamentales  para  entender  los  problemas  económicos,  
por   lo   que   deben   tener   un   lugar   importante   en   el  momento   del   diseño   de   las   políticas  
económicas,  que  buscan  influenciar  la  forma  en  que  los  individuos  toman  las  decisiones  
(por  ejemplo,  impuestos  a  la  salida  de  capitales  para  desincentivar  la  entrada  de  capitales  
golondrina  o   la  disminución  de  parafiscales  para   incrementar  el  empleo   formal).  Es  por  
ello,   que   el   estudio   de   estos   aspectos   del   comportamiento   de   los   individuos   se   torna  
importante  y  relevante  en  la  economía,  pues  no  sólo  se  debe  tratar  de  reconstruir  modelos  
que   expliquen   la   realidad   sino   indagar   como   la   ciencia   económica   puede   contribuir   a  
incrementar   el   bienestar   de   la   población,   a   través   de   herramientas   cuantitativas,  
cualitativas  y  trabajando  en  conjunto  con  otras  disciplinas.  En  este  sentido,  los  nudge  son  
una  de  las  herramientas  que  tiene  a  su  alcance.  
  
  
De   acuerdo   con   lo   anterior,   este   trabajo   pretende   explorar   el   potencial   de   un   nudge  
alternativo   a   los   ya   conocidos   a   través   de   las   conversaciones   significativas.   Una  
conversación,  en  la  vertiente  más  básica  de  análisis3,  es  un  proceso  de  comunicación  oral,  
dialogal,   caracterizado   por   la   inmediatez   comunicativa,   su   dinamismo,   carácter  
cooperativo  y  por  la  alternancia  de  turnos  no  predeterminada  (Briz,  2000).  Por  su  parte  las  
conversaciones   significativas4   son   aquellas   que   buscan   mejoras   sociales   y   personales  
desde   la   participación   activa,   más   allá   del   simple   intercambio   de   mensajes   entre  
individuos.   Estas   conversaciones,   han   demostrado   tener   éxito   en   la   toma  de   decisiones  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
3   Para   efectos   de   este   trabajo   se   utilizarán   las   definiciones   básicas   de   conversación   y   sus  
especificidades,  que  permiten  llegar  a  conclusiones  válidas  del  ejercicio  y  no  afectan  la  calidad  del  
mismo.      
4  Este   término  es  acuñado  por   la  autora  para  designar  a  un  conjunto  de  estrategias  de   liderazgo  
participativo   (Art   of   Hosting)   que   usan   la   comunicación   como   su   principal   recurso.   Dentro   de  
estas,   se   encuentran   las   metodologías   de   world   café   ™,   espacios   abiertos,   círculos,   consenso,  
diálogos  apreciativos,  pro-­‐‑action  café,  entre  otros.  	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relacionadas  con  el  cambio,  por  ejemplo  se  ha  utilizado  la  conversación  del  Open  Space™  
como   una   herramienta   para   decidir   la   forma   de   invertir   presupuesto   público   para  
infraestructura   en   carreteras   (Owen,   2008),   así   mismo   existen   ejemplos   en   diversos  
sectores,  que  van  desde  el   soporte  a   la   toma  de  decisiones  de   los  CEOs  de   importantes  
corporaciones,      académicos,   managers   del   sector   público,   fundadores   de   think-­‐‑tanks,  
discusión  entre  grupos  políticos  en  Sur  África,  entre  otros.    
  
  
Es  así  que  a  través  del  desarrollo  de  un  experimento,  se  pretende  evaluar  la  capacidad  de  
las   conversaciones   significativas   de   ser   nudges   en   la   toma   de   decisiones   económicas  
individuales,  es  decir  aquellas  que  tienen  que  ver  con  la  forma  en  la  que  los  individuos  se  
enfrentan   a   la   escasez   y   realizan   una   distribución   de   sus   recursos.   El   aporte   de   este  
trabajo,  entonces,   radica  en  evaluar  una  de   las  posibilidades  que  existen  desde  el  diario  
vivir   de   los   individuos:   la   conversación   y   cómo   esta   puede   ser   concebida   como   una  
herramienta  para  mejorar  las  decisiones  de  los  individuos  y  con  potencial  de  usarse  en  la  
implementación  de  políticas  públicas  sencillas  y  eficientes.      
  
  
Es  importante  notar,  que  las  conversaciones  significativas  pueden  ser  vistas  como  nudges  
ya   que   su   implementación   es   de   bajo   costo,   no   requieren   un   tiempo   elevado   para   su  
puesta   en   marcha   y   se   encuentran   en   línea   con   algo   que   realizamos   todos   los   días:  
comunicarnos  y  transmitir  ideas.    
  
  
El  experimento  utilizado,  fue  diseñado  con  base  en  un  experimento  de  Rubinstein  (2006)  
en  el  que  se  tuvieron  tres  tratamientos.  Dentro  de  las  principales  conclusiones  obtenidas,  
se  destaca  que  la  conversación  actuó  como  un  catalizador  de  la  reflexión  para  la  toma  de  
una   decisión   empresarial,   permitiendo   la   comparación   y   evaluación   de   diferentes  
opciones,  e  influyendo  de  manera  diferente  de  acuerdo  al  grupo  de  población  en  el  que  se  
ubiquen  los  individuos  según  las  preferencias  iniciales.  Adicionalmente,  se  observó  que  la  
comunicación  cara  a  cara  puede  tener  un  efecto  más  claro  y  dirigido  sobre  las  decisiones  
tomadas  que  el  nudge  de  anuncio  de  datos  utilizado  como  contrastación.    
  
  

	  	  
	  
1. Marco Teórico 
Los  individuos  están  continuamente  enfrentados  a  la  toma  de  decisiones  y  en  el  momento  
de   la   elección   buscan   obtener   el  máximo   bienestar   posible.   Sin   embargo,  muchas   veces  
estos  no  cuentan  con  las  herramientas  que  permitan  elegir  la  mejor  alternativa  y  cuando  
ello  sucede  se  busca  acceder  a  experiencias  de  otros,   información,  asesorías  de  expertos,  
lecturas,  etc.  Es  decir,  se  realiza  un  esfuerzo  individual  de  búsqueda  que  permita  evaluar  
mejor  las  alternativas  y  así  tomar  la  mejor  decisión  posible,  esto  es  particularmente  visible  
en   situaciones   que   requieren   la   toma   de   decisiones   de   carácter   económico   como   el  
solicitar   un   préstamo,   elegir   el   fondo   e   riesgo   de   pensiones,   inversiones   en   activos  
financieros   o   cuánto   y   cómo   producir   en   una   fábrica,   en   los   que   muchas   veces   no   se  
cuenta  con  información  suficiente.  
  
  
Pero,   además  de   la  búsqueda   individual,   en  otras  ocasiones   se   recurre  a   la   cooperación  
con  otros  para   tomar   estas  decisiones,   de  hecho   se   ha   observado   en   algunos   ambientes  
(situaciones  experimentales)  que  la  cooperación  ha  llevado  a  la  elección  de  óptimos  para  
las   dos   partes,   como   en   el   caso   del   dilema   del   prisionero,   en   el   que   al   permitir   varias  
rondas  se  genera  aprendizaje  y  reciprocidad  lo  que  hace  que  se  elija  el  equilibrio  de  Nash  
en  el  que  se  obtienen  los  mejores  pagos  (Axelrod,  1984).  
  
  
Esta   cooperación,   en   algunas   de   estas   situaciones   experimentales,   se   ha   construido   a  
través  de  la  herramienta  básica  de  la  comunicación,  entendida  como  el  proceso  en  el  que    
se   transmite  un  mensaje  entre  un  emisor  y  un  receptor  utilizando  un  canal  y  un  código  
(Berlo,  1960),  de  hecho  se  ha  probado  que   la   comunicación  puede  modificar   la   toma  de  
decisiones,   ya   que  permite   que   los   participantes   discutan   como   entienden   la   estructura  
del   juego  y  como  pueden  conjuntamente  mejorar  sus  resultados  (Ostrom,  n.d),  e  incluso  
se   ha   demostrado   que   es   un   mecanismo   más   eficiente   para   corregir   una   falla   de  
coordinación,  como  menciona  Cárdenas  (2009)  en  el  desarrollo  de  un  juego  con  habitantes  
de  áreas   rurales   en   la   explotación  de   recursos  de  uso   común,   “mientras   que   la   regulación  
externa  “erosionaba”  rápidamente  el  comportamiento  cooperante  hacia  el   interés  personal,   la  sola  
posibilidad   de   comunicarse   con   otros   conducía   a   una   modificación   en   las   decisiones,   hacia   una  
orientación   mucho   más   consciente   del   grupo”.   La   comunicación,   entonces,   puede   ser   vista  
como  una  herramienta  que  ayuda  a  disminuir   los   sesgos  en   la   toma  de  decisiones  pues  
facilita   el   acceso   a   la   información,   al   actuar   como   una   “regla”   que   disminuye   la  
incertidumbre  ya  que  permite  obtener  información  de  acciones  pasadas  o  de  las  normas  
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sociales  que  guían  el  comportamiento  de  las  personas  o  grupos  con  quienes  se  interactúa  
(Calónico  et  al.,  2008)  
  
  
Dada   la   importancia  de   la   comunicación   en   la   adquisición  de   compromisos  de   carácter  
colectivo,   este   trabajo   pretende   observar   sus   efectos   desde   un   ángulo   diferente,   ya   que  
busca   determinar   como   el   desarrollo   de   una   conversación   con   un   sentido   significativo,  
puede   cambiar   la   forma   en   que   se   toman   decisiones   de   carácter   individual   y   no   sólo  
grupal   -­‐‑como   ya   ha   sido   comprobado   en   diferentes   trabajos   académicos-­‐‑   explorando  
como   estas   pueden   ser   nudges   en   la   toma   de   decisiones   y   por   lo   tanto   contribuyen   a  
mejorar   la   forma   en   que   las   personas   se   enfrentan   a   dilemas   de   carácter   económico   y  
eligen  entre  alternativas.  
  
1.1 Toma de decisiones 
La  toma  de  decisiones  es  la  premisa  básica  de  la  teoría  económica,  Smith  la  menciona  en  
la  “Teoría  de   los  Sentimientos  Morales”  cuando  habla  de  que  el   comportamiento  de   los  
individuos   está   determinado   por   las   “pasiones”   y   un   “espectador   imparcial”   (Ashraf,  
Camerer,   &   Loewenstein,   2005),   es   decir   que   las   personas   se   enfrentan   a   un  
comportamiento  ligado  a  las  emociones  más  instintivas,  que  puede  ser  dominado  por  el  
espectador   quien   actúa   racionalmente   y   puede   evaluar   las   situaciones,   ejerciendo   un  
autocontrol5.   Esta   área,   también   ha   sido   abordada   desde   la   psicología   en   lo   que   se   ha  
llamado   Teoría   de   la   Decisión   que   “puede   concebirse   primordialmente   como   un   análisis   del  
ambiente,   es   decir,   un   resumen   ordenado   de   las   características   del   ambiente   que   controlan   el  
comportamiento.   Tal   descripción   del   ambiente,   combinada   con   supuestos   simples   acerca   de   las  
tendencias   del   comportamiento   puede   traducirse   en   una   descripción   eficaz   del   comportamiento”  
(Edwards   &   Tversky,   1979).   Este   interés   en   la   toma   de   decisiones   desde   diferentes  
ciencias,   surge   de   la   observación   de   la   vida   cotidiana,   en   la   que   constantemente   los  
individuos   toman   decisiones   y   para   ello   utilizan   un   proceso   en   el   que   se   pueden  
identificar  tres  grandes  momentos  (Fernández,  n.d):  
  
§ ¿Cuál  es  el  problema?  
§ ¿Cuáles  son  las  alternativas?  
§ ¿Cuál  alternativa  es  mejor?  
  
  
Como  se  observa,  en  primera  instancia  se  requiere  que  exista  una  dificultad  que  permita  
la   existencia   de   diversas   posibilidades   de   elección   o   de   lo   contrario   el   individuo   no  
enfrentaría   la   necesidad   de   elegir   una   opción   u   otra.   Luego   de   que   se   tienen   estas  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
5   Esta   apreciación   es   similar   a   la   existencia   del   sistema   automático   y   reflexivo   señalado   por   la  
psicología  y  reseñado  en  la  siguiente  sección. 
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alternativas  se  procede  a  una  evaluación  en  la  que  finalmente  “la  elección  de  la  conducta  de  
un   individuo   en  cualquier   situación  particular  depende  del  modo  como  éste   conozca,   considere  y  
evalúe  los  costos  y  beneficios  de  las  acciones,  así  como  de  la  percepción  de  su  vínculo  con  resultados  
que   también   incluyen   una   mezcla   de   beneficios   y   costos”   (Ostrom,   2000),   es   decir   que  
determinar  la  mejor  alternativa  incluye  una  interacción  entre  conocimiento  subjetivo  y  la  
observación  del  entorno.  
  
  
Este   proceso,   tendrá   como   resultado   la   elección   de   una   opción   que   se   asume   es   la   que  
brinda  un  mayor  bienestar  al  individuo,  y  se  caracteriza  por  (Fernández,  n.d):  
  
§ Es  una  alternativa  dentro  de  un  conjunto  de  decisiones  posibles:  debe  estar  dentro  
de   las   opciones   disponibles   para   el   individuo,   ya   que   una   opción   puede   ser  
óptima  pero  no  ser  alcanzable  de  acuerdo  a  las  restricciones  impuestas.  
§ Depende   del   principio   de   decisión   que   se   utilice:   es   la   regla   utilizada   por   el  
individuo  para   especificar   cuál  de   todas   las  decisiones  posibles   es   la   óptima.  La  
formación   de   esta   regla   depende   de   su   conocimiento,   percepción,   experiencia   e  
intereses  particulares.  
§ Puede   ser   distinta   para   personas   diferentes   en   una   misma   situación:   tanto   la  
utilidad  derivada  de  una  alternativa  como  su  evaluación  puede  ser  diferente  para  
cada   individuo,   por   lo   que   se  pueden   tener  diferentes  decisiones   en  una  misma  
situación  de  elección.  
§ Depende   de   la   información   relevante   y   útil   que   posea   el   decisor:   dado   que  
adquirir  información  implica  incurrir  en  costos,  no  todos  los  individuos  poseen  el  
mismo  conocimiento,  por  ello  se  debe  considerar  la  disponibilidad  o  ausencia  de  
la  misma.  
  
  
Tomando  en  cuenta  lo  anterior,  el  proceso  de  toma  de  decisiones  puede  ser  presentado  en  
el   siguiente   esquema   (Figura   1-­‐‑1),   en   el   que   se   incluye   la   evaluación   y   el   aprendizaje  
(Rangel,  Camerer,  &  Montague,  2008)6:  
  
  
  
  
  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
6  El  modelo  aquí  presentado,  es  solo  una  representación  posible  de  la  toma  de  decisiones.  En  una  
aproximación  más  amplia  podrían  incluirse  aspectos  como  las  emociones  o  el  papel  de  los  valores  
o  creencias.  Sin  embargo,  para  efectos  de  este   trabajo  se  seleccionó  este  modelo  como  un  primer  
acercamiento. 
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Figura  1-­‐‑1:   Modelo  de  valuación  para  toma  de  decisiones.  
  
                
              
  
Fuente:  Traducido  de  (Rangel,  Camerer,  &  Montague,  2008)  -­‐‑  cursivas  añadidas  
  
Este  esquema  está  basado  en  la  toma  de  decisiones  de  acuerdo  al  valor  de  cada  una  de  las  
alternativas  que  se  le  presentan  al  individuo  y  es  el  compendio  de  modelos  utilizados  en  
economía,  psicología  y  ciencias  de  la  computación  (Rangel,  Camerer,  &  Montague,  2008).  
Este  se  divide  en  cinco  pasos  principales:  
  
1. Representación:  en  el  que  se  determinan  los  potenciales  cursos  de  acción  que  van  
a  ser  evaluados  y  se  tienen  en  cuenta  estados  internos  y  externos  que  permiten  la  
evaluación  de  estas  opciones.  Así,  siguiendo  a  (  (Lionberger,  1961)-­‐‑  adaptación)  se  
puede  encontrar  dentro  de  los  factores  internos  los  siguientes:  
  
A  nivel  individual:  
  
§ Edad:  en  particular  personas  más   jóvenes  pueden  tener  menos  experiencia  y  por  
lo  tanto  menos  información  que  aquellas  de  edad  más  avanzada.  
§ Educación:  se  asume  que  personas  con  un  mayor  nivel  educativo  tienen  un  mayor  
acceso  a  información  que  les  permita  la  evaluación  de  alternativas.  
§ Características   psicológicas:   que   incluyen   racionalidad,   flexibilidad   mental,  
dogmatismo  y  orientación  al  riesgo.    
  
  
  
  
Aprendizaje                                         
Actualizar los procesos de 
representación, avalúo y selección de 
acciones 
Representación                                        
Conjunto de decisiones posibles                                 
Factores internos?  Factores externos? 
Avalúo                                                           
¿Cuál es el valor de cada acción (dados los factores 
internos y externos)? 
Selección de la acción                             
Selección de una acción basado en el avalúo (toma de 
decisión) 
Evaluación de resultados                             
¿Qué tan deseables son los resultados y estados que 
siguieron a la acción? 
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Factores  culturales:    
  
§ Actitudes  y  valores:   entendidos  como   la   importancia  que  asignan   las  personas  a  
las  cosas,  condiciones  y  circunstancias  y  las  ideas  acerca  de  lo  que  es  correcto  o  no,  
pueden  dificultar  o  facilitar  un  proceso  de  toma  de  decisiones  en  la  medida  en  que  
una  alternativa  puede  ir  en  contravía  de  los  valores  de  una  persona  y  por  lo  tanto  
puede  no  ser  receptivo  a  la  misma.  
  
Y  en  los  factores  externos,  la  siguiente  categorización:  
  
Factores  a  nivel  grupal:  
  
§ Grupos  locales:  compuestos  por  personas  que  han  desarrollado  un  sentimiento  de  
pertenencia  y  que  tienden  a  asociarse  con  una  mayor  probabilidad  entre  ellos  que  
con  personas   externas   al   grupo.   Influyen   las  percepciones   frente   a   las  diferentes  
alternativas  de  elección.  
§ Cliqués   sociales:  un  cliqué  es  definido  como  un  grupo  pequeño  de  personas   (no  
como  los  grupos  locales  en  los  que  hay  un  gran  número  de  individuos)  en  los  que  
se  percibe  una  asociación  entre  iguales  y  que  persiguen  objetivos  similares,  por  lo  
que  las  opiniones  de  sus  integrantes  pesan  al  momento  de  evaluar  las  alternativas.  
§ Grupos  o  individuos  de  referencia:  aquel  al  que  un  individuo  hace  alusión  cuando  
se   forma   una   opinión,   juzga   o   toma   una   decisión   y   no   necesariamente   se   debe  
participar  en  este  grupo  o  conocer  directamente  al  individuo.  Está  relacionado  con  
el  status  que  tengan  los  grupos  o  individuos,  pues  mientras  más  alto  sea  el  status  
de  un  individuo  o  grupo  se  espera  que  esté  mejor  informado  frente  a  las  diferentes  
opciones.  
§ Grupos  formales:  organizados  para  la  promoción  de  intereses  especiales,  proveen  
oportunidades   de   encuentro   con   otros   individuos   y   por   lo   tanto   favorecen   el  
intercambio  de  ideas  y  percepciones  acerca  de  intereses  o  problemas  similares.    
  
Factores  situacionales:  
  
§ Fuentes  de   información:   la   forma  en  que  un   individuo   se   acerca   a   las  diferentes  
alternativas   es   determinante   para   la   adopción   pues   depende   de   si   la   fuente   es  
confiable,   el   número   de   las   mismas,   la   disponibilidad   o   si   es   práctica   y  
comprensible.  
§ Naturaleza  de  las  alternativas:  se  ha  determinado  que  las  siguientes  características  
de   las  alternativas  afectan   su  proceso  de  evaluación:   i)  mientras  más   recursos   se  
requieran  para   la   evaluación   ésta   se  desarrolla  de  manera  menos   rápida,   ii)   una  
alternativa   compatible   con   las   alternativas   que   el   individuo   desarrolla  
previamente  es  más  fácil  de  evaluar,  iii)  mientras  sea  más  difícil  retractarse  de  una  
decisión  mayor  dificultad   existirá   en   su   selección,   iv)   alternativas   que   requieran  
un   menor   tiempo   para   su   implementación   se   seleccionan   sobre   aquellas   que  
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requieren   un  mayor   tiempo   y   v)   los   canales   de   comunicación   utilizados   para   la  
obtención  de  información,  mientras  más  confiables  y  conocidos  por  los  individuos  
favorecen  el  proceso.  
  
Estos  diferentes  factores  del  proceso  pueden  esquematizarse  de  la  siguiente  forma  (Figura  
1-­‐‑2):  
  
Figura  1-­‐‑2:   Factores  que  influencian  la  toma  de  decisiones.  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
                  
                                      
  
    
  
Fuente:  Elaboración  propia  con  base  en  (Lionberger,  1961)  
  
Continuando  con  el  modelo  de  la  toma  de  decisiones  se  encuentra:  
  
2. Avalúo:  en  este  instante  a  cada  una  de  las  opciones  que  se  están  considerando  le  
es   asignado   un   valor   que   debe   representar   el   beneficio   que   se   obtiene   con   una  
mayor   probabilidad   de   cada   acción.   Este   valor   se   asigna   dados   los   factores  
internos  y  externos  y  lo  que  considere  el  individuo  acerca  de  las  probabilidades  de  
ocurrencia.  Aquí  juega  un  papel  importante  el  riesgo,  la  incertidumbre  y  el  tiempo  
que  toma  cada  acción.  
  
3. Selección  de  la  acción:  basado  en  los  valores  que  el  individuo  otorgó  a  cada  acción,  
se  hace  una   comparación  y   se   elige   la   alternativa  que   considere   le  da  un  mayor  
beneficio.    
  
4. Evaluación  de  resultados:  una  vez  tomada  la  decisión  se  realiza  una  evaluación  de  
que   tan  deseables   fueron   los   resultados   obtenidos   con      las   acciones   previas   y   si  
otorgaron  o  no  bienestar  al  individuo.  
  
  
Toma de 
decisiones 
Factores a nivel individual 
* Edad 
*Educación 
*Características psicológicas  
Factores a nivel grupal 
* Grupos locales 
* Cliqués Sociales 
* Grupos o individuos de 
referencia 
* Grupos Formales 
Factores culturales 
* Actitudes y valores  
Factores 
situacionales 
*Fuentes de 
información 
* Naturaleza de las 
alternativas 
Conjunto de 
decisión: 
* Alternativas 
disponibles 
* Principio de 
decisión 
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5. Aprendizaje:   a   partir   de   la   evaluación   del   momento   anterior,   se   genera   un  
aprendizaje  de  que   tan  deseable   fueron   las   consecuencias  de   las  decisiones  y  así  
los   individuos  generan  una  actualización  en  sus   factores  situacionales   internos  o  
externos  para  iniciar  nuevamente  el  proceso.    
  
De   acuerdo   con   el   anterior   modelo,   en   el   proceso   de   toma   de   decisiones   interactúan  
diferentes  variables  y  dependiendo  del  tipo  de  decisión  a  tomar,  unas  son  más  relevantes  
que  otras,   e   incluso   en  algunos   casos,  no   es  necesaria  una   evaluación   exhaustiva  de   las  
alternativas,   ya   que   se   puede   elegir   de  manera   casi   automática   como   en   el   caso   de   las  
decisiones  que   se   convierten  en  hábitos.  Entonces,   este  modelo  muestra  que   la   toma  de  
decisiones   es   un   proceso   complejo   que   se   está   actualizando   continuamente   en   los  
individuos   y   que   dada   esta   complejidad   muchas   veces   se   termina   en   situaciones   sub-­‐‑
óptimas  para  quienes   toman  decisiones,   lo  que  ocasiona  una  disminución  del  bienestar.  
También   es   importante   mencionar   que   en   la   teoría   económica,   muchas   veces   esta  
complejidad  no  es  considerada  en  toda  su  amplitud,  ya  que  se  recurren  a  supuestos  por  
los   cuales   cada   individuo   actúa   “como   si”   siguiera   un   procedimiento   racional   con  
preferencias   claras   y   habilidad   para   optimizar   (Rubinstein,   1998),      sin   embargo   la  
evidencia  empírica  y  el  modelo  presentado,  dan  cuenta  de  que  el  proceso   requiere  más  
etapas  de   lo  que  se  considera  en  la  economía  convencional  y  es  por  ello  que  también  se  
han   hecho   avances   en   la   consideración   de   nuevos   modelos   como   el   Prospect   Theory  
(Kahneman  &  Tversky,  1979)  o  la  racionalidad  acotada  (Simon,  1955).  
  
1.2 Nudges7 
En   línea   con   el  modelo   anterior   y   a   partir   de   estudios   realizados   desde   áreas   como   la  
neuroeconomía8,   se   ha   propuesto   que   las   personas   cuentan   (a   nivel   cerebral)   con   dos  
sistemas   de   pensamiento   para   la   toma   de   decisiones.   Estos   sistemas   son   el   sistema  
automático  y  el  reflexivo  (Figura  1-­‐‑3).  El  primero  recae  en  el  instinto,  que  toma  decisiones  
de  manera   rápida  y  de  acuerdo  a   las   sensaciones   (como  quitar   la  mano  de  una  hornilla  
caliente)   mientras   que   el   segundo   es   más   consciente   y   desarrolla   un   proceso   de  
deliberación   (como   cuando   se   debe   dar   la   respuesta   a   una   operación  matemática).   Sin  
embargo,   algunas  veces   el   sistema   automático   se   impone   sobre   aquellas  decisiones   que  
deben  ser  del  sistema  reflexivo,  lo  que  ocasiona  la  selección  de  alternativas  no  deseadas  y  
es   aquí   es   donde   entran   los   nudges,   que   permiten   que   las   fuentes   y   el   conjunto   de  
información   (factor   situacional)   se  vea   ampliado   en   los   individuos  y  de   esta  manera,   el  
sistema   automático   tienda   a   dar   paso   al   sistema   reflexivo   en   las   decisiones   que   así   lo  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
7  Esta  sección  está  basada  en  (Thaler  &  Sunstein,  2008)  “Nudge.  Improving  Decisions  about  health,  
wealth  and  happiness”  Cap.  1 
8   La   neuroeconomía   se   puede   definir   como   un   campo   en   el   que   se   aplican   métodos  
neurocientíficos   para   analizar   y   entender   comportamientos   económicos   relevantes   (Kenning   &  
Plassmann,  2005).	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requieran  o  en  caso  de  que  este  actúe,  posea  un  rango  de  información  más  amplio  para  la  
toma  de  una  decisión9.  
 
En  particular,   desde   la   economía   se   ha   asumido   que   los   individuos   tienen  preferencias  
coherentes  y  estables,  y  que   las  maximizan  dadas  unas  probabilidades  de  ocurrencia  de  
las  alternativas  (Rabin,  1998).  Sin  embargo  cuando  el  sistema  automático  actúa,  el  cálculo  
racional  se  vuelve  más  improbable,  lo  que  implica  que  los  supuestos  de  comportamiento  
de   los   individuos   en   la   teoría   económica   no   se   mantienen   y   se   pueden   encontrar  
procedimientos   como   el   framing   effect   o   el   search   for   reasons   que   hace   que   las  
predicciones  de  los  modelos  no  resulten  ciertas,  es  entonces  donde  entran  los  nudges  que    
entendidos  como  los  mecanismos  que  con  un  bajo  o  nulo  costo  “alteran  el  comportamiento  
de   los   individuos   de   una   forma   predecible   sin   prohibir   ninguna   opción   o   cambiando  
significativamente   sus   incentivos   económicos”   (Thaler   &   Sunstein,   2008),   se   convierten   en  
herramientas   que   alimentan   la      etapa   de   la   valuación   de   acciones   para   la   toma   de  
decisiones.  
  
Figura  1-­‐‑3:   Sistemas  cognitivos  
  
  
                          
Fuente:  Traducido  de  (Thaler  &  Sunstein,  2008)  
  
Algunos  ejemplos  de  nudges  son  los  siguientes  (Thaler  &  Sunstein,  2008)  :  
  
§ En  San  Marcos   (California),   los  hogares   fueron   informados   sobre   cuanta   energía  
habían  usado  las  semanas  previas  sin  embargo,  a  una  parte  de  los  hogares  no  se  
les   informó  cual  había  sido  su  consumo,  sino  que  se  envió  un  descriptor  gráfico:  
un   emoticón   feliz   o   triste   de   acuerdo   a   si   su   consumo   estaba   por   encima   o   por  
debajo   del   promedio;   como   resultado   se   disminuyó   el   consumo   de   energía   de  
manera   más   significativa   entre   aquellos   hogares   que   recibieron   la   descripción  
gráfica  que  aquellos  con  la  información  escrita.  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
9  Es  importante  señalar  que  los  nudges  no  son  únicamente  una  estrategia  de  de-­‐‑biasing  (activación  
del   sistema   reflexivo),   sino   que   también   pueden   ser   estrategias   de   counter-­‐‑biasing   (utilizar   el  
sistema  automático  para  guiar  la  decisión).  (Codagnone  et  al,  2014). 
Sistema automático 
• No controlado 
• Poco esfuerzo 
• Asociativo 
• Rápido 
• Inconsciente 
• Recae en las habilidades 
Sistema reflexivo 
• Controlado 
• Demanda esfuerzo 
• Deductivo 
• Menos rápido 
• Consciente 
• Seguidor de reglas 
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§ En   la   Universidad   de   Yale   se   desarrolló   un   experimento   en   el   cual   se   dio   una  
conferencia   sobre   la   importancia   de   vacunarse   contra   el   tétano   y   aunque   los  
asistentes   manifestaron   su   intención   de   vacunarse,   solamente   el   3%   lo   hizo.  
Posteriormente  se  dictó  la  conferencia  (con  otros  individuos)  y  además  se  les  dio  
un  mapa  del  campus  señalando   la  ubicación  de   la  enfermería,   se   les   solicitó  que  
trazarán  una  ruta  para  llegar  rápidamente  al  centro  de  salud  y  además  se  les  pidió  
que   consultarán   su  horario   semanal   para  determinar   qué  día   asistirían,   con   este  
nudge  el  28%  de  los  asistentes  se  vacunó.  
  
Entonces,  la  importancia  de  los  nudge  radica  en  que  se  pueden  convertir  de  cierta  forma  
en   instituciones   que  moldean   la   conducta   de   los   individuos,   generando   cambios   en   la  
forma   de   apreciar   las   situaciones   que   enfrentan   y   por   ende  modificando   las   decisiones  
que  toman.    
  
1.3 Conversación 
  
La   comunicación   es   el  medio   por   el   cual   las   personas   transmiten  mensajes   a   través   de  
diferentes   canales   (visuales,   verbales,   escritos,   etc.)   y   que   buscan   en   primera   instancia  
afectar   el   comportamiento   de   quien   los   recibe   (Berlo,   1960).   La   conversación   como   un  
medio   de   comunicación,   se   define   como  un  proceso   oral,   dialogal,   caracterizado   por   la  
inmediatez   comunicativa,   su   dinamismo,   carácter   cooperativo   y   por   la   alternancia   de  
turnos   no   predeterminada   (Briz,   2000)   en   el   que   se   transmiten  mensajes   y   que   además  
constituye  uno  de  los  vehículos  para  establecer  relaciones  con  otros.  
  
  
En  la  psicología  este  proceso,  puede  ser  visto  como  una  forma  de  aprendizaje  si  se  aborda  
desde   el  modelo   “estímulo   –respuesta”,   en  donde  un   individuo   recibe  un   estímulo   (un  
evento   que   puede   ser   percibido)   y   por   ende   genera   una   respuesta   (cualquier   cosa  
generada   a   partir   del   estímulo)   siendo   el   aprendizaje   un   cambio   en   la   relación   entre   el  
estímulo-­‐‑respuesta  (bien  sea  porque  el   individuo  responde  de  manera  diferente  frente  a  
un  estímulo  o  ejecuta  las  mismas  respuestas  frente  a  nuevos  estímulos)  (Berlo,  1960).  Por  
ello  la  conversación,  puede  ser  vista  como  un  estímulo  que  modifica  las  respuestas  de  los  
individuos  a  través  de  un  emisor,  un  receptor,  un  canal  y  un  mensaje,  es  decir  como  un  
nudge.  
  
  
Dentro   de   la   ciencia   económica,   el   efecto   de   la   comunicación   ha   sido   abordado   con  
herramientas   como   la   economía   experimental   o   la   teoría   de   juegos,   donde   se   analizan  
juegos   como   el   del   dictador   o   de   recursos   de   uso   común   (common-­‐‑pool)   en   los   que   se  
muestran   que   los   equilibrios   de   Nash   dados   por   las   predicciones   teóricas   pueden   ser  
cambiados  por  la  comunicación  entre  los  individuos,  así  se  tienen  diversas  referencias  de  
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estos   resultados,  por  ejemplo  Ostrom  &  Walker   (1991)   encuentran  que  el   solo  hecho  de  
permitir  la  comunicación  en  un  experimento  de  bienes  públicos  desvía  sustancialmente  el  
comportamiento   del   equilibrio   de   Nash   hacia   decisiones   más   cooperativas,   resultado  
también   encontrado   por   Cárdenas   (2009)   que   en   diversos   experimentos   de   campo   en  
zonas  rurales  de  Colombia,  constató  que  la  comunicación  entre  individuos  actuó  como  un  
catalizador   de   un   resultado   socialmente   mejor   en   la   distribución   de   recursos   de   uso  
común,  que  cuando  se  impusieron  reglas  y  castigos  a  los  participantes,  lo  que  sugiere  la  
existencia   de   elementos   no   asociados   a   pagos   económicos   presentes   en   la   toma   de  
decisiones  y  un  estímulo-­‐‑respuesta  en  los  individuos  frente  a  la  conversación.  
  
  
Por  otra  parte,  en  modelaciones  desde   la   teoría  de   juegos,  en  el  survey  de  Gangunlin  &  
Ray  (2008)  que  revisa  distintos  modelos  sobre  el  efecto  de   la  comunicación  no  costosa  o  
cheap   talk10,   se   llega   a   la   conclusión   que   esta   comunicación   es   informativa   y   creíble  
cuando  los  intereses  de  los  jugadores  son  similares.  
  
  
Otro   de   los   resultados   relevantes   que   se   ha   encontrado,   es   el   hecho   de   que   la  
comunicación   cara   a   cara   parece   tener   efectos   más   contundentes   que   otro   tipo   de  
comunicación,   así   Bohnet  &   Frey   (1999)   reportan   los   resultados   de   un   experimento   del  
dilema  del  prisionero  en  el  que  se  permitieron  dos  tipos  de  interacciones  previas,  una  con  
identificación   visual   de   los   participantes   y   otra   a   través   de   la   comunicación,   ambas  
interacciones   tuvieron   un   efecto   importante   en   el   incremento   de   la   cooperación   con  
respecto  a  la  predicción;  sin  embargo  estos  niveles  fueron  crucialmente  diferentes  cuando  
se   permitió   la   comunicación   cara   a   cara   que   cuando   se   dio   la   identificación   visual  
silenciosa.    
  
  
Dado  que   la   comunicación  ha  demostrado   tener  un   efecto,   se  ha   tratado  de  determinar  
cuáles   son   las   vías   por   las   que   esta   influye   la   toma   de   decisiones   de   los   individuos11,  
Kollock  (1998)  (citado  en  (Cárdenas,  Ahn,  &  Ostrom,  2003))  menciona  cuatro  principales:    
  
1. La  comunicación  ayuda  a  las  personas  a  determinar  cuáles  son  las  acciones  que  los  
otros  ejecutarán  con  una  mayor  probabilidad.  
2. Le  permite  a  los  individuos  realizar  promesas  o  acuerdos.  
3. Permite  un  proceso  de  moralización  entre  las  personas.  
4. Puede  crear  o  reforzar  el  sentido  de  pertenencia  a  un  grupo.  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
10   El   cheap   talk   se   caracteriza   por   transmitir   información   de  manera   voluntaria,   sin   incurrir   en  
costos  y  por  lo  tanto  más  allá  de  la  especificación  de  un  contrato  que  regule  el  intercambio.  
11   Estas   observaciones   están   asociadas   a   la   explicación   del   porque   la   comunicación   cara   a   cara  
tiene  un  efecto  importante  en  incrementar  la  cooperación  en  juegos  colectivos. 	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Y  (Cárdenas,  Ahn,  &  Ostrom,  2003)  añaden  una  quinta  vía:  
  
5. Le   permite   a   las   personas   entender   las   situaciones   en   las   que   se   encuentran   y  
cuáles  serían  los  efectos  de  sus  acciones.      
  
Con   base   en   los   anteriores   aspectos,   es   donde   surgen   las   conversaciones   significativas  
como   una   aproximación   a   un   nudge   en   la   toma   de   decisiones;   estas   se   definen   como  
aquellas   que   buscan   a   través   de   la   oralidad,   la   inmediatez   y   la   cooperación   mejoras  
sociales  y  personales  desde  la  participación  activa  de  los  individuos.  Estas  conversaciones  
tienen  características  muy  similares  a  las  mencionadas  por  Kollock  (1998)  ya  que  durante  
ellas  (Brown,  2002)  :  
  
§ Se  crea  un  sentido  común  de  identidad  o  propósito.  
§ Se  construyen  relaciones  y  conexiones  entre  personas  e  ideas.  
§ Hay   una  mayor   información   sobre   un   tema   de   la   que   existía   previamente   (o   al  
menos  esta  se  hace  visible).  
  
El  potencial  de  estas  conversaciones  como  un  generador  de  cambio  en  los  individuos,  ya  
ha   sido   puesto   a   prueba   en   varios   ámbitos   (desde   grandes   corporaciones   hasta  
comunidades  rurales)  de  manera  tal  que  se  han  construido  diferentes  metodologías12  para  
su   implementación,  una  de  ellas  es   la  del  Open  Space™    o  Espacio  Abierto,   técnica  que  
favorece  el   intercambio  dinámico  de   ideas  permitiendo  a   los  participantes  experimentar  
la  autorganización,  el  liderazgo  cambiante,  el  empoderamiento  personal,  la  expresión  de  
los   diversos   puntos  de   vista   y   el   aprendizaje   a   partir   de   la   reflexión   (Owen,   2007)   y   se  
basa  en  los  siguientes  principios  (Café,  2008):  
  
§ Determinar  el  propósito:  se  debe  dejar  clara  la  razón  por  la  cual  se  va  a  desarrollar  
la   conversación,   es   decir   aquello   que   es   significativo.   Esto   permite   que   los  
participantes  delimiten  sus  interacciones  y  se  pueda  alcanzar  el  propósito.    
§ Crear   un   espacio   agradable:   cuando   las   personas   se   sienten   cómodas   con   el  
espacio  en  que  se  encuentran  están  más  abiertas  a  una  conversación  creativa  y  a  la  
escucha  activa.  Tanto  la  invitación  como  el  diseño  del  espacio  debe  ser  cuidadoso.  
§ Explorar  preguntas  significativas:  las  preguntas  o  temas  que  delimitan  la  sesión  de  
conversación  son  la  piedra  angular  de   la  metodología  por   lo  que  se  debe  prestar  
especial  atención  a  la  forma  en  que  se  estructuran  y  presentan.    
§ Facilitar   la   contribución   de   todos:   la   selección   libre   de   los   temas   en   los   que   se  
quiere  conversar  permiten  la  contribución  de  los  participantes  y  el  intercambio  de  
ideas   y   perspectivas,   aspecto   clave   pues   permite   que   se   generen   nuevas  
perspectivas  del  tema  que  se  trata.  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
12   Las   conversaciones   significativas   hacen   parte   de   las   metodologías   de   Art   of   Hosting   o  
Liderazgo  participativo 
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§ Conectar   diversas   perspectivas   y   nuevos   descubrimientos:   tanto   las  
conversaciones  en  los  pequeños  grupos  como  las  que  se  generan  a  nivel  de  todos  
los   participantes,   permiten   conectar   temas   y   preguntas   que   surgen   en   las  
conversaciones,  favoreciendo  el  encuentro  de  ideas  y  patrones  para  la  generación  
de  nuevas  perspectivas.    
  
En   el   nivel   operativo,   el   Open   Space™   se   desarrolla   teniendo   en   cuenta   que   a   los  
participantes  se  les  presenta  una  pregunta  de  interés  y  son  invitados  a  identificar  un  tema  
sobre  el  que  quieran  desarrollar  una  conversación,  de  manera  que  ellos  mismos  creen  la  
agenda  y  cada  persona  pueda  conversar  en  los  temas  que  sean  de  su  interés  En  promedio  
pueden   emerger   entre   seis   y   siete   temas  dependiendo  del   número  de  participantes   (los  
detalles  de  la  metodología  se  encuentran  en  el  Anexo  A).  Así,  con  la  implementación  del  
método   en   el   experimento   que   se   diseñó   para   este   trabajo,   se   buscó   determinar   el  
potencial   de   estas   conversaciones   significativas   como   nudges   en   la   toma   de   decisiones  
económicas.  
  
1.4 Aproximación a un modelo: Juego de la 
conversación 
  
La   anterior   discusión   plantea   la   existencia   de   diferentes   aspectos   que   influyen   en   el  
momento   en   que   un   individuo   debe   tomar   una   decisión,   que   pueden   ser   de   corte  
económico   o   no,   y   dentro   de   los   que   se   han   estudiado   en   problemas   económicos,   por  
ejemplo,  se  encuentran  la  existencia  de  castigos  por  terceros,  posibilidad  de  observar  los  
efectos  de   las  decisiones,   la  existencia  de  negociación,  diferencias  culturales  o  sociales  y  
por   supuesto   también   está   la   interacción   que   puede   tener   un   individuo   a   través   de   la  
conversación.      
  
  
Para   evaluar   el   efecto   que   la   conversación   puede   tener   en   la   toma   de   una   decisión  
económica,   se   construyó   un  modelo   que   inspira   el   experimento,   utilizando   la   situación  
planteada   por   (Rubinstein,2006),   en   el   que   un   individuo   debe   escoger   un   número   de  
empleados  a  despedir,  cuando  ostenta  el  rol  de  gerente  en  una  empresa  que  atraviesa  una  
recesión13.   Esta   decisión   es   de   carácter   económico,   ya   que  plantea   una  disyuntiva   en   la  
mejor  forma  de  utilizar  recursos  escasos.    
  
Con   este   escenario,   se   planteó   una   aproximación   al   efecto   de   la   conversación   desde   la  
modificación   de   la   función   de   utilidad   de   un   individuo   prototipo,   para   que   incluya  
componentes  morales  que  van  más  allá  del  interés  por  el  bien  individual,  como  lo  sugiere  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
13   Las   diferentes   opciones   planteadas   a   los   individuos   se   encuentran   en   el   cuestionario   Rol  
Gerente  en  el  Anexo  C. 
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Fehr  &  Schmidt  (1999)  en  su  modelo  de  aversión  a   la  desigualdad  y  que  contempla  que  
los  individuos  no  solo  están  interesados  en  los  pagos  económicos  sino  que,  además  en  la  
utilidad  que  perciben  está  la  relación  que  tienen  con  otros.  Esta  función  de  utilidad  tiene  
entonces  parámetros  asociados  con  el  proceso  de  la  toma  de  decisiones  y  la  relación  con  
otras  personas  (Bowles,  2010)14.    
  
  
En  primer   lugar,   se  determinó  que   el   gerente  debe   escoger  un  número  de   empleados   a  
despedir   dada   la   regular   situación   de   su   empresa   por   el   contexto   macroeconómico,   la  
empresa  tiene  asociada  una  función  de  beneficios  de  la  siguiente  forma  (Ecuación  1.1):  
  𝜌! 𝑥 = 2 𝑥 − 0,1𝑥 − 8                                                                                                                                                                            (1.1)      
  
  
  
Donde15  
  𝑥  :  número  de  empleados  𝜌! 𝑥   :  beneficio  de  la  empresa  
  
Y  esta  función  alcanza  un  máximo  cuando  se  tienen  100  empleados  en  la  empresa.    
  
  
Por  su  parte,  el  individuo  prototipo  tendría  una  función  de  utilidad,  que  incluye  aspectos  
de  su  interrelación  con  otros  a  través  de  la  conversación,  generando  dos  posibles  efectos:  
envidia  o  culpa  comparativa16,  el  primero  se  genera  si  el  número  de  despidos  que  efectúa  
es  menor  que  el  número  de  despidos  de  otro  individuo  con  el  que  conversa  y  el  segundo  
se   genera   si   el   número   de   despidos   es   mayor,   todo   esto   ponderado   por   el   grado   de  
credibilidad   que   se   otorga   al   otro   durante   la   conversación.   Esta   función   tendría   los  
siguientes  componentes  (Ecuación  1.2):  
  𝑈! = ∅!𝜌! 𝑥 − 𝛽! 𝑥! − 𝑥 − 𝜋! 𝛾!𝑚𝑎𝑥 𝑥 − 𝑥! − 𝑥 ; 0 + 𝜆!𝑚𝑎𝑥 𝑥! − 𝑥 − 𝑥; 0                                                 (1.2)  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
14  Es  importante  mencionar  que  la  racionalización  de  las  decisiones  utilizando  este  modelo,  es  una  
herramienta  para  el  análisis  de  las  decisiones  y  que  en  posteriores  esfuerzos  se  pueden  estimar  los  
parámetros  y  que  en  ningún  momento  constituye  la  única  interpretación  posible  de  los  efectos  de  
la  conversación.  
15  La  forma  funcional  fue  elegida  de  manera  que  tenga  un  máximo  para  que  exista  un  incentivo  a  
alcanzar  el  mayor  nivel  de  beneficios  por  parte  del  individuo  que  toma  la  decisión.  
16   Este  modelo   puede   ser   extendido   a   otro   tipo   de   efectos,   por   ejemplo   la   reputación,   el   efecto  
halo,   altruismo  o   individualismo.  Los  efectos  presentados   fueron   seleccionados  ya  que  estas   son  
emociones  que  se  pueden  generar  directamente  a  través  de  la  conversación.   
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Donde:  𝑈!  :  utilidad  del  individuo  i  (gerente  de  la  empresa)  𝑥  :  número  de  empleados  de  la  empresa  después  del  despido.  𝑥!  :  número  de  empleados  iniciales  de  la  empresa  (antes  del  despido).  ∅!   :   parámetro   que   pondera   tanto   la   porción   de   beneficios   de   la   empresa   que   recibe   el   gerente  
como  la  utilidad  que  deriva  de  ello.  Entre  0  y  1.  𝛽!  :  parámetro  de  culpa  interna  que  siente  el  individuo  por  despedir  empleados.  Entre  0  y  1.  𝜋!  :  parámetro  del  belief17  que  asigna  a  otro  individuo  con  el  que  sostiene  una  conversación.  Entre  0  
y  1.  𝛾!  :  parámetro  de  envidia  comparativa,  que  se  activa  si  el  otro  individuo  generó  un  mayor  número  
de  despidos.  𝑥:  número  de  despedidos  realizados  por  el  otro  individuo  (con  el  que  se  conversa).  𝜆!   :  parámetro  de  culpa  comparativa,  que  se  activa  si  el  otro  individuo  generó  un  mayor  número  
de  despidos.  Entre  0  y  1.  
  
Luego   se   definen   dos   tipos   de   individuos   (jugadores)   que   interactúan   a   través   de   la  
conversación,   el   primero   es   un   individuo   maximizador   es   decir   aquellos   que   buscan  
alcanzar  el  mayor  beneficio  de  la  empresa  (y  por  ende  el  propio)  despidiendo  al  número  
de   empleados   que  maximiza   𝜌! 𝑥 ,   mientras   que   el   segundo   tipo,   no  maximizador,   es  
aquel   que  decide  despedir  un  número  menor  de   individuos,   sacrificando   los   beneficios  
propios   y   de   la   empresa   ya   que   generan   culpa   interna   al   despedir   el   número   que   le  
permite  quedar  con  100  empleados  en  su  empresa.    
  
Estos  dos  individuos  interactúan  a  través  de  la  conversación,  lo  que  les  permitiría  develar  
no   sólo   la   decisión   del   otro   jugador   sino   los  motivos   por   los   que   tomó   la   decisión.  De  
manera   que   una   vez   iniciado   el   juego   se   pueden   tener   cuatro   escenarios,   con   los  
siguientes  pagos*18:  
  
  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
17  Este  belief  es  el  grado  de  creencia  que  le  asigna  a  la  información  que  transmite  otro  individuo  
durante  la  conversación,  este  sería  el  resultado  de  la  disposición  que  se  tenga  a  la  conversación  por  
parte  del  individuo  y  lo  persuasivos  e  informativos  de  los  argumentos  del  otro.  Es  1  en  el  caso  de  
que  los  jugadores  que  se  encuentran  sean  del  mismo  tipo.  
18   Los   valores   de   los   pagos   fueron   construidos   con   los   rangos   de   despidos   propuestos   por  
(Rubinstein,  2006). 
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Tabla  1-­‐‑1:   Pagos  del  juego  de  la  conversación  
 
 Maximizar No maximizar 
Maximizar 12 − 96𝛽!"# 12 − 96𝛽!"# 12 − 96𝛽!"# − 57𝜆!𝜋!"# 6,1 − 39𝛽!"#$% − 57𝛾!𝜋!"#$% 
No maximizar 6,1 − 39𝛽!"#$% − 57𝛾!𝜋!"#$% 12 − 96𝛽!"# − 57𝜆!𝜋!"# 6,1 − 39𝛽!"#$% 6,1 − 39𝛽!"#$% 
                      *El  primer  pago  corresponde  al  jugador  de  las  filas  
                        Fuente:  Elaboración  propia  
  
Utilizando  el  concepto  de  equilibrio  de  Nash  en  un   juego  de  una  sola  ronda,  se  obtiene  
que  para  que  el  equilibrio  del  juego  se  encuentre  en  la  decisión  (maximizar,  maximizar)  se  
requiere  que  el  efecto  combinado  del  belief  en  la  conversación  de  un  no  maximizador  y  la  
envidia   comparativa   debe   ser  muy   alto,   al  mismo   tiempo   que   el   efecto   combinado   del  
belief  en  la  conversación  de  un  maximizador  y  la  culpa  comparativa  debe  ser  muy  bajo  (la  
caracterización  de  las  soluciones  se  encuentra  en  el  Anexo  B).  Este  sería  un  equilibrio  de  
Nash,  que  implicaría  que  durante  la  conversación,  el  individuo  no  maximizador  debe  dar  
una  credibilidad  muy  alta  a   la  conversación  con  el  maximizador  de  manera  que  el  peso  
del  componente  conjunto  de  envidia  comparativa  sea  muy  alto.  
  
  
Por   otra   parte,   para   que   el   equilibrio   del   juego   se   encuentre   en   (no   maximizar,   no  
maximizar)  se  debe  dar  la  situación  contraria,  en  la  que  la  credibilidad  que  se  da  durante  
la  conversación  de  un  no  maximizador  no  es  tan  alta  y  el  peso  de  le  envidia  comparativa  
se  ve  reducido  en  la  utilidad.  En  cualquiera  de  las  otras  dos  opciones  se  presentan  efectos  
combinados  entre  la  culpa  y  la  envidia  comparativa,  pero  que  no  son  tan  altos  como  para  
llevar  a  los  jugadores  a  un  equilibrio  en  los  extremos.  
  
  
Este  sencillo   juego,  muestra  que  la  conversación  puede  tener  un  efecto  en  las  decisiones  
de  los  jugadores  ya  que  puede  cambiar  los  pagos  percibidos  y  por  ende  el  equilibrio.  En  
particular,  se  observa  que  el  resultado  de  no  maximización  se  alcanza  incluso  cuando  la  
credibilidad   que   se   asigna   en   la   conversación   al   otro   individuo   no   es   tan   alta,   es   decir  
cuando   se   toman   los   puntos   de   vista   del   otro   pero   se   combinan   con   las   propias   para  
tomar  una  decisión  lo  que  termina  en  una  decisión  de  no  maximizar  y  por  ende  un  menor  
número  de  despidos  en  esta  economía.    

	  	  
	  
2. Diseño Metodológico 
La  ciencia  económica  desde  hace  algunas  décadas  viene   trabajando  sobre   la  posibilidad  
de  recrear  los  modelos  económicos  a  partir  de  la  experimentación  con  individuos  reales  y  
no   simulados,   es   entonces   como   poco   a   poco   se   ha   abierto   campo   la   economía  
experimental,   consolidándose   como   una   herramienta   que   “tiene   por   objeto   adaptar   y  
desarrollar  técnicas  de  laboratorio  para  el  estudio  de  los  temas  económicos”  (Montenegro,  
1995).  Múltiples  son  los  tipos  de  experimentos  que  se  han  realizado,  desde  el  estudio  de  la  
confluencia   al   equilibrio   de   mercado   hasta   el   manejo   de   recursos   de   uso   común,  
encontrándose   importantes   resultados   como   la   presencia   de   sesgos   en   la   toma   de  
decisiones   y   por   lo   tanto   la   violación   del   supuesto   de   racionalidad,   la   existencia   de  
preferencias  prosociales  o  la  importancia  de  las  instituciones  como  medio  para  moldear  la  
conducta  de  los  participantes.  
  
De   acuerdo   con   lo   anterior,   la   economía   experimental   tiene   cuatro   diferencias  
metodológicas   con   respecto   a   otro   tipo  de   experimentación  por   ejemplo   en  psicología   (  
(Hetwig  &  Ortman,  2001)  citado  en  (Friedman  &  Cassar,  2004))  ya  que:  
§ Se  utilizan   instrucciones   formales  escritas  y  a   los  participantes   se   les  designa  un  
rol,  pagos  e  interacciones  específicas.    
§ Se  utiliza  la  repetición  de  los  experimentos  como  una  forma  de  asegurarse  que  los  
individuos  están  completamente  adaptados  a  la  mecánica  y  al  medio.  
§ Se  otorgan  pagos  basados  en  el  desempeño  del  individuo  durante  el  experimento.  
§ No   se   permite   el   engaño   a   los   participantes   o   la   guía   intencional   para   llegar   al  
resultado  deseado.    
  
Por   otra   parte,   los   experimentos   económicos   tienen   tres   componentes   básicos   (Fatás   &  
Roig,  2004):  
§ Entorno:  que  específica  los  recursos  iniciales,  las  preferencias,  los  costos.  
§ Instituciones:   definen   la   manera   en   la   que   los   sujetos   pueden   interactuar,   el  
método  por  el  que  se   intercambia   la   información  y   las  normas  bajo   las  que  estos  
mensajes  tiene  capacidad  vinculante.  
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§ Comportamiento:  de  los  agentes  que  participan  y  entendido  como  una  reacción  al  
entorno  y  a  las  instituciones.    
  
Adicionalmente,   el   diseño   experimental   debe   tener   tres   condiciones:   i)   monotonicidad:  
por  el  cuál  se  prefiere  una  recompensa  más  alta  que  una  baja  y  se  pone  un  mejor  esfuerzo  
en  la  tarea  asignada,  ii)  prominencia:  los  sujetos  determinan  sus  ganancias  a  través  de  sus  
decisiones   y   las   de   los   demás   y   iii)   dominancia:   el   pago   de   los   individuos   en   el  
experimento   proceden   del   medio   de   recompensa   y   las   demás   influencias   son  
despreciables.  
  
El  experimento  diseñado  para  observar  el  efecto  de  la  conversación  como  un  nudge,  tiene  
el   propósito  de   identificar   cómo   se   puede   influir   el  momento  de   valuación  de   acciones  
con   la   modificación   de   un   factor   externo,   cuando   se   requiere      tomar   una   decisión  
empresarial   (número   de   empleados   a   despedir   dada   una   recesión).   El   nudge,   es   una  
conversación   significativa   (Open   Space™).   La   decisión   empresarial   se   basa   en   el  
experimento   conducido   por   (Rubinstein,   2006),   que   se   adaptó   para   las   condiciones   del  
contexto  y  de  la  hipótesis.  
  
Es   un   experimento   con   tres   tratamientos   cada   uno   llevado   a   cabo   en   una   sesión   (los  
detalles  del  diseño  se  encuentran  en  el  Anexo  C):  
  
1. Tratamiento   con   conversación   significativa:   los   participantes   diligenciaron   dos  
cuestionarios   diferentes   en   los   que   tomaron   decisiones   relacionadas   con   la  
contratación   de   personas   ante   una   recesión,   se   dieron   intervalos   de   15  minutos  
para   descanso   entre   formularios.   En   el   espacio   entre   cuestionarios,   conversaron  
siguiendo   la   metodología   Open   Space™,   esta   ronda   de   conversación   tuvo   una  
conclusión  que  fue  consignada  y  recogida  para  evaluar  su  efecto  en  las  decisiones  
tomadas.      El   pago   se   realizó   al   final   del   tratamiento   y   estuvo   vinculado   a   un  
porcentaje  de  los  beneficios  de  la  empresa.  Un  porcentaje  de  los  individuos  (10%)  
tuvo  el  rol  de  empleado,  este  porcentaje  se  repitió  en  todas  las  sesiones.  
2. Tratamiento   con   anuncio   de   información:   los   sujetos   diligenciaron   los  
cuestionarios  en  el  mismo  orden  y  siguiendo  las  mismas  instrucciones  del  primer  
tratamiento,   en   el   receso   entre   cuestionarios   se   les   informó   de   las   decisiones  
tomadas  por  el  grupo  de  gerentes  en  cuanto  al  número  de  despidos,  esto  se  hizo  
por  medio  de  una   tabla  en  el  que  se  presentaba  el  porcentaje  de  respuestas  para  
cada  opción  de  despidos.  
3. Línea  base:  los  individuos  diligenciaron  dos  cuestionarios  en  el  mismo  orden  y  las  
mismas  preguntas   que   en   los   otros   tratamientos  pero  no  hubo   comunicación  de  
ningún  tipo.    
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Los   pagos   en   el   experimento,   se   hicieron   con   base   en   el   desempeño   de   los   individuos,  
específicamente   recibieron   un   porcentaje   de   las   ganancias   de   la   empresa,   por   lo   que  
enfrentan   una   disyuntiva   entre   maximizar   el   beneficio   de   la   empresa   (y   por   ende   el  
propio)   o   despedir   menos   empleados   a   costa   de   la   maximización   del   beneficio,   el  
porcentaje   del   pago   fue   lo   suficientemente   alto   para   la   población   de   manera   que   el  
incentivo   fuera   fuerte19.      Para   decidir   cuál   de   los   dos   cuestionarios   se   pagó   (primero   o  
segundo),   se  hizo  una   selección  aleatoria,   a   través  de   la   extracción  de  una  papeleta  por  
parte  de  uno  de  los  participantes.  Además  de  este  pago,  los  sujetos  recibieron  $5.000  por  
participar.  
  
Finalmente,   algunas   observaciones   adicionales   referente   a   los   tratamientos   son   las  
siguientes:  
1. En   cada   uno   de   los   experimentos   hay   dos   roles:   gerentes   y   empleados.   Los  
roles   no   interactúan   entre   ellos,   pero   las   decisiones   de   los   gerentes   tienen  
repercusiones   en   los   empleados,   pueden   resultar   despedidos   o   seguir  
contratados.  La  notificación  de  empleo  o  despido  se  hace  de  manera  privada  a  
cada  empleado.  
2. Si  bien  hablar  de  “despidos”  puede  tener  una  carga  emocional,  el  diseño  sigue  
lo  planteado  por  Rubinstein  (2006),  por  lo  que  se  buscó  tener  una  situación  que  
planteara  una  disyuntiva   lo  más  cercana  a   la  realidad  y  en   la  que  se  pudiera  
observar  el  efecto  de  la  conversación.  
3. Entre  el  cuestionario  uno  y  dos  (diligenciados  en  momento  1  y  2  de  todos  los  
tratamientos),   se   realizó   un   cambio   mínimo   en   los   beneficios   recibidos.   El  
objetivo  de  ese  cambio  era  que  los  participantes  vieran  diferencia  entre  los  dos  
cuestionarios   y   se   evitara   una   reacción   de   diligenciamiento   por   reflejo   a   lo  
contestado  en  el  primero  de  ellos.    
4. Existe   una   pregunta   control   en   cuestionario   1   y   2   referente   a   lo   que   se  
considera   un   gerente   haría   en   la   vida   real.   Esta   pregunta   busca   observar   si  
existe   algún   efecto   de   las   creencias   sobre   la   propia   decisión   o   si   no   existe  
correspondencia  alguna.  
  
  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
19  El  pago  mínimo  que  podían  recibir  era  de  $5.000  y  el  máximo  de  $25.000.  Este  pago  corresponde  
al   60%   de   los   beneficios   de   la   empresa.   En   ambos   casos   (para   la   población   que   participó)   las  
respuestas  de  mayor  beneficio  corresponden  a  una  tasa  mayor  a  la  tasa  de  salario  marginal  de  los  
sujetos  y  para  los  de  menor  beneficio  a  una  tasa  menor  (Hey,  1996).  

	  	  
	  
3. Desarrollo 
El   experimento   se   desarrolló   en   tres   sesiones   durante   el   mes   de   mayo   del   2014   en   la  
Universidad  Nacional.  Las  sesiones  fueron  las  siguientes:    
  
Tabla  3-­‐‑1:   Sesiones  del  experimento  
 
No.   Tratamiento   Número  de  
participantes  
Regla  de  
interacción  
Número  final  de  
participantes  
1   Conversación  
significativa  
45  
(41  gerentes  y  4  
empleados)  
Conversación  con  
open  space  
37  
(33  gerentes  y  4  
empleados)  
2   Anuncio  de  
información  
45  
(41  gerentes  y  4  
empleados)  
Anuncio  de  datos   42  
(38  gerentes  y  4  
empleados)  
3   Línea  base   26  
(23  gerentes  y  3  
empleados)  
Ninguna   24  
(21  gerentes  y  3  
empleados)  
          Fuente:  Elaboración  propia  
	  
La   información   recolectada   en   cada   sesión   fue   procesada   y   organizada   en   una   base   de  
datos,  en  la  cual  luego  del  análisis  se  retiraron  13  observaciones  que  se  encontraban  por  
fuera  de  los  rangos  lógicos  de  la  decisión  (es  decir  por  encima  del  nivel  de  maximización  
para   la   primera   decisión),   se   considera   por   comentarios   realizados   por   los   sujetos,   que  
estos  no  comprendieron  bien  las   instrucciones  del  cuestionario  o  despidieron  el  número  
que  querían  contratar,  por   lo   tanto  para  evitar  sesgos  se   trataron  como  errores  y   fueron  
excluidos   del   análisis   aquellos   que   en   su   primer   cuestionario   despidieron   un   número  
mayor  del  que  maximizaba  (Rubinstein,  2006).  
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3.1 Caracterización 
Los  participantes  de  los  experimentos  (92  en  total)  se  distribuyeron  de  tal  manera  que  
estuvieron  presentes  un  76%  de  hombres  y  un  24%  de  mujeres,  el  62%  se  encontraban  
entre  los  19  y  22  años  de  edad  y  por  nivel  de  ingreso  el  45%  percibía  entre  $300.000  y  
$800.000   mensuales.   Todos   eran   estudiantes   de   la   universidad   y   para   tener   una  
diversidad  de  opiniones  en  el  momento  de  la  conversación  se  citaron  estudiantes  de  
diferentes  carreras,  que  se  distribuyeron  de  la  siguiente  forma:  
	  
Tabla  3-­‐‑2:   Carreras  presentes  en  el  experimento  
	  
Grupo  carrera   Porcentaje   Tratamiento  1   Tratamiento  2   Tratamiento  3  
Ciencias  Económicas   45%   47%   69%   19%  
Ingenierías   11%   18%   4%   11%  
Ciencias  Sociales   16%   5%   5%   39%  
Ciencias  Naturales  y  de  la  vida   22%   21%   22%   22%  
Matemáticas   6%   9%   -­‐‑   9%  
Total   100%   100%   100%   100%  
Fuente:  Elaboración  propia  
	  
Como   se   observa,   la   mayoría   de   asistentes   se   concentraron   en   las   carreras   de   ciencias  
económicas   y   ciencias   naturales.   Así   mismo,   por   nivel   de   estudios   el   92%   fueron  
estudiantes   de   pregrado.   La   concentración   en   ciertas   carreras,   no   permitió   observar   a  
través   de   las   pruebas   diferencias   significativas   entre   los   pagos   y   los   despidos   de   estos  
grupos,  contrario  a  lo  encontrado  en  el  experimento  original  de  Rubisntein.  
Al  observar  los  pagos  a  los  individuos  en  el  rol  de  gerentes  de  la  segunda  decisión,  estos  
estuvieron   concentrados   en   los   tratamientos   2   y   3   alrededor   del   rango   de   $23.000   a  
$25.000  siendo  más  prominente  este  porcentaje  en  el  tratamiento  de  anuncio  de  datos,  es  
decir   en   el   rango   maximizador   de   los   beneficios   de   la   empresa,   mientras   que   en   el  
tratamiento   1   este   pago   estuvo   concentrado  principalmente   en   el   rango   entre   $13.000   y  
$22.000,  es  decir  por  debajo  del  rango  maximizador,  y  además  fue  el  único  tratamiento  en  
que  se  presentaron  pagos  por  debajo  de  $13.000.  La  distribución  fue  la  siguiente:  
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Tabla  3-­‐‑3:   Rangos  de  pagos  rol  gerentes  para  segunda  decisión  
  
Rango  de  pago   Porcentaje   Tratamiento  1   Tratamiento  2   Tratamiento  3  
<  $13.000   -­‐‑   9%   -­‐‑   -­‐‑  
$13.001  -­‐‑  $22.000   48%   48%   42%   48%  
$22.001  -­‐‑  $25.000   51%   42%   58%   52%  
Promedio  pago   $20.798   $19.448   $20.990   $21.119  
       Fuente:  Elaboración  propia 
  
Finalmente,  con  referencia  al  promedio  de  despidos  se  tuvieron  los  siguientes  datos:  
  
Tabla  3-­‐‑4:   Promedio  de  despidos  rol  gerentes  
  
Rango  de  empleados  
despedidos  +  
Porcentaje   Tratamiento  1   Tratamiento  2   Tratamiento  3  
Más  de  96   2%   -­‐‑   -­‐‑   7%  
96   60%   58%   68%   51%  
Menos  de  96   38%   42%   32%   42%  
Promedio  despidos   73   66   76   81  
+   Calculado   como   el   promedio   de   primer   y   segundo   cuestionario.   96   despidos   es   el  
número  que  maximizaba  las  ganancias.  Fuente:  Elaboración  propia  
  
  
  
	  
28   Toma  de  decisiones  económicas:  nudges  y  conversaciones  significativas  
	  
3.2 Las decisiones 
Para   el   análisis   de   las   decisiones   tomadas   por   los   individuos,   los   sujetos   fueron  
analizados   por   tratamiento   y   dentro   de   cada   tratamiento,   divididos   en   dos   grupos   de  
acuerdo  a   la  decisión  que   tomaron  en  el  primer   cuestionario   siguiendo  el  modelo  de   la  
sección   3.120,   de  manera   que   se   tiene   un   grupo   de   gerentes  maximizadores   y   otro   de   no  
maximizadores   en   cada   tratamiento.   Sobre   estos   grupos   se   realizaron   las   siguientes  
pruebas:  Wilcoxon   para   comparar   los   grupos   de   gerentes   y   U   de  Mann-­‐‑Whitney   para  
comparar  los  tratamientos.  Se  utilizó  el  software  Statistics  Data  Analysis  (STATA,  Texas,  
USA)  y  se  consideró  P<0,05  como  estadísticamente  significativo21.    
  
3.2.1 Entre tratamientos 
En   este   análisis   se   observaron   tanto   los   promedios   de   los   despidos   realizados   en   los  
diferentes   tratamientos,   tratando   de   identificar   si   las   diferencias   entre   estas   variables  
fueron  significativas.  En  los  pagos  se  encontró  significancia  entre  el  tratamiento  1  y  2,  así  
como   también   entre   el   1   y   3,   por   lo   que   la   variable   tratamiento   tuvo   un   efecto   en   las  
decisiones  de  los  individuos  con  respecto  a  la  situación  sin  intervención  y  con  anuncio  de  
datos,  pero  el  efecto  del  pago  final  es  el  mismo  para  los  tratamientos  2  y  3.  Esto  permite  
conjeturar  que  la  conversación  tuvo  un  efecto  en  cuanto  a  los  retornos  que  recibieron  los  
participantes,  siendo  este  menor  que  en  los  otros  tratamientos  (Tabla  3-­‐‑5).    
  
  
  
  
  
  
  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
20   Los   maximizadores   fueron   aquellos   sujetos   que   eligieron   despedir   96   empleados,   los   no  
maximizadores   todos   aquellos   que   eligieron   por   debajo   de   este   número.   Esta   división   se   hizo   a  
posteriori  y  con  base  en  la  tabla  de  despidos  utilizada  en  el  experimento.  
21   Las   pruebas   se   reportan   en   el   Anexo   D.   También   se   reportan   otros   valores   de   significancia  
dados   los   tamaños   de   las  muestras.   Las   pruebas   únicamente   se   llevaron   a   cabo   sobre  muestras  
comparando  dos  grupos  o  pareadas  por  lo  que  no  fue  necesaria  la  corrección  sobre  los  valores  de  
aceptación  o  rechazo.  Las  pruebas  son  no  paramétricas  y  se  realizan  sobre  datos  categóricos.  
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Tabla  3-­‐‑5:   Pruebas  entre  tratamientos-­‐‑  pagos  segundo  cuestionario  
  
  
Pago   Tratamiento  1  y  2   Tratamiento  2  y  3   Tratamiento  1  y  3  
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑
value  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑
value  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Tratamiento  
1  
$19.448   $4.598   -­‐‑1,455   0,1456*              
Tratamiento  
2  
$20.990   $2.574         -­‐‑0,036   0,9713        
Tratamiento  
3  
$21.119   $2.023               -­‐‑1,359   0,1742**  
*Significativo  al  15%  
**Significativo  al  20%  
Fuente:  Elaboración  propia  
  
Al   comparar   las   medianas   de   los   despidos   iniciales   entre   los   tratamientos   no   se  
encuentran  diferencias  significativas  (Tabla  3-­‐‑6),  así  como  tampoco  en  las  decisiones  que  
se  cree  toma  un  gerente  en  la  vida  real,  lo  que  implica  que  los  grupos  fueron  similares  en  
la   toma  de   la   primera   decisión   y   por   lo   tanto   con   algún   grado  de   comparabilidad   (ver  
Anexo  D),  sin  embargo  al  observar  las  decisiones  tomadas  en  el  segundo  cuestionario,  se  
observan  diferencias  significativas  entre  los  tratamientos  1  y  3    y  1  y  2  para  los  despidos  
propios.   Ninguna   prueba   arrojó   significancia   para   el   número   de   despidos   de   gerente  
reales.    
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Tabla  3-­‐‑6:   Pruebas  entre  tratamientos-­‐‑  despidos  finales  
  
  
Despidos  finales   Tratamiento  1  y  2   Tratamiento  2  y  3   Tratamiento  1  y  3  
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑
value  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑
value  
Prueba  
U  MW  
(z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Tratamiento  
1  
65   30   -­‐‑1,535   0,1247*              
Tratamiento  
2  
77   25         -­‐‑0,704   0,4813        
Tratamiento  
3  
82   26               -­‐‑1,906   0,0566**  
**Significativo  al  15%  
*Significativo  al  10%  
Fuente:  Elaboración  propia.  
  
Por   otra   parte,   dado   el   carácter   categórico   de   los   datos,   se   realizó   una   regresión  
econométrica   tipo   Logit,   para   dar   explicación   a   la   variable   de   cambio   de   decisión22 a  
través  de  un  conjunto  de  variables  explicativas  entre  las  que  se  encontraba  el  tratamiento,  
género,  carrera,  edad,  nivel  de  ingresos,  entre  otros.  Aquí  la  idea  es  observar  cuál  de  las  
anteriores   variables   da   una   mayor   probabilidad   de   cambiar   de   decisión   dado   el  
tratamiento   en   que   se   encuentra   el   individuo.   En   esta   regresión,   sólo   dos   variables  
resultaron   significativas,   una   de   ellas   la   variable   tipo   de   tratamiento   resultó   ser  
significativa   al   10%,   de   manera   que   aquellos   individuos   que   se   encontraban   en   el  
tratamiento  tres  tendrían  una  mayor  probabilidad  de  cambiar  de  decisión  con  referencia  a  
los   otros   tratamientos   y   la   variable   voluntariado   también   resultó   significativa   (al   5%),  
indicando   que   estar   en   voluntariado   hace   que   se   tenga   una   mayor   probabilidad   de  
cambiar  de  decisión,   lo   que   se   interpreta   como  una  proxy  de   empatía   por   las   personas  
que  se  están  despidiendo.    
  
Adicionalmente,  se  calcularon  los  riesgos  relativos  (Díaz  &  Morales,  2009)    que  permiten  
observar   el   efecto   de   los   tratamientos   en   dos   variables,   estas   fueron   construidas   como  
variables   categóricas   de   dos   opciones   (dummy),   así   se   tienen   los   siguientes   pares:   i)  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
22  Esta  es  la  variable  más  relevante  para  la  interpretación  de  resultados  del  experimento  y  por  ello  
se  escogió  para  la  regresión.  También  se  utilizó  como  variable  dicotómica  despedir  más  o  menos  
en  el  segundo  cuestionario,  sin  embargo  en  esta  regresión  no  se  encontró  significancia  alguna. 	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despide  menos  en  el  segundo  cuestionario  (decisión  propia  y  gerente  real)  -­‐‑  despide  más  
en   el   segundo   cuestionario   y   ii)   pago   alto   en   el   segundo   cuestionario-­‐‑   pago   bajo   en   el  
segundo  cuestionario.      
  
Los  riesgos  relativos,  arrojaron  los  siguientes  resultados:    
  
Tabla  3-­‐‑7:   Riesgos  relativos  
  
   Riesgo  Despedir  menos   Riesgo  Pago  alto  
Tratamiento  2  y  1   50%   24%  
Tratamiento  3  y  1   16%   27%  
Tratamiento  3    y  2   28%   2,2%  
                              Fuente:  Elaboración  propia. 
  
Las  razones  anteriores,  expresan  que  con  respecto  al  riesgo  de  despedir  menos  personas  
entre   el   cuestionario   uno   y   el   dos,   se   encuentra   lo   siguiente:   la   proporción  de   casos  de  
personas  que  cambiaron  de  decisión  a  despedir  menos  es  50%  más  alto  en  el  tratamiento  
de   conversación   que   en   el   de   anuncio   de   datos,   un   16%  más   alto   en   el   tratamiento   de  
conversación  que  en  el  de  línea  base  y  un  28%  más  alto  en  el  de  línea  base  que  en  el  de  
anuncio   de   datos.   Esto   implica   que   el   riesgo   de   cambiar   de   decisión   a   despedir  menos  
personas,  es  más  alto  en  el  tratamiento  con  conversación,  luego  en  el  tratamiento  de  línea  
base  y   finalmente  en  el   tratamiento  de  anuncio  de  datos,   lo  que  permite   conjeturar  que  
una  mayor  interacción  entre  las  personas,  de  cierta  forma  induce  una  reflexión  sobre  las  
decisiones  y  considera  los  efectos  del  despidos,  haciendo  que  se  despida  menos  personas  
en  los  tratamientos  con  mayor  interacción.  
  
Ahora,  la  última  columna  de  la  tabla,  expresa  la  posibilidad  de  tener  un  pago  alto  o  bajo  
en   el   segundo   cuestionario,   con   lo   siguiente:   la   proporción   de   casos   de   individuos   que  
tienen  un  pago  alto   es   24%  más  alto   en  anuncio  de  datos  que  en   conversación,  un  27%  
más   alto   en   línea   base   que   en   conversación   y   un   2,2%   más   alto   en   línea   base   que   en  
anuncio  de  datos.  Lo  que  muestra  que  de  acuerdo  a  los  tratamientos  el  riesgo  de  tener  un  
pago  alto  al  final  de  la  sesión  es  más  relevante  en  la  línea  base,  luego  en  el  tratamiento  de  
datos  y  finalmente  en  el  tratamiento  con  conversación.    
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3.2.2 Tratamiento 3: Línea Base 
En  este   tratamiento  sin   interacción  alguna  entre   los  participantes,  el  pago  promedio   fue  
de  $21.119,  el  más  alto  de  todas  las  sesiones.  El  pago  mínimo  fue  de  $21.000  y  el  máximo  
de  $25.000.  El  grupo  de  gerentes  maximizadores  estuvo  conformado  por  un  62%  mientras  
que   el   de   gerentes   no   maximizadores   por   un   38%.   Entre   estos   grupos,   las   pruebas  
reportaron  significancia  en  la  diferencia  de  medianas  para  el  pago  percibido  por  cada  uno  
de   los  grupos  y  para   las  variables  de  despidos   iniciales  propios  y  del  gerente   real   (este  
último  al  10%),  pero  no  para  despidos  propios  y  del  gerente  del  segundo  cuestionario.  Lo  
que   implica,   que   a   nivel   global   los   individuos   no   cambiaron   significativamente   sus  
decisiones  en  el  segundo  cuestionario.  
  
§ Gerentes  no  maximizadores 
En  este  grupo,  las  pruebas  de  diferencia  de  medianas,  mostraron  que  entre  la  primera  y  
segunda  decisión  de  despido  el  grupo  de  no  maximizadores  aumentó  significativamente  
el  número  de  despidos  (significativo  al  10%),  es  decir  que  una  proporción  del  grupo,  pasó  
al  grupo  de  maximizadores  disminuyendo  el  de  no  maximizadores  y  por  ende  generando  
un  mayor   pago   individual   pero  más   desempleos   durante   el   experimento   (Tabla   3-­‐‑8      y  
Figura  3-­‐‑1).    
Con   respecto   a   lo  que   se   espera  un  gerente  haría   en  una   situación   real,   el   grupo  de  no  
maximizadores   en   el   primer   cuestionario   considera   que   el   63%   tomaría   la   decisión   de  
despedir   un   mayor   número   de   personas,   es   decir   un   comportamiento   contrario   al  
ejecutado,  y  en  el  segundo  cuestionario  esta  idea  se  ve  reforzada  ya  que  el  porcentaje  que  
cree   que   un   gerente   real   despediría   un   número  mayor   de   empleados   se   incrementa   al  
75%.  Esto  coincide  con  el  incremento  de  desempleos  del  grupo  entre  el  primer  y  segundo  
cuestionario.   Sin   embargo,   las  pruebas   indican  que   la  mediana  de   estos  despidos  no   es  
significativamente  diferente.    
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Tabla  3-­‐‑8:   Pruebas  línea  base-­‐‑  no  maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  No  
maximizadores  
(N=8)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  (z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $21.500   $1.414   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  
despidos  
momento  1  
52   0   -­‐‑1,723   0,0848**  
Número  de  
despidos  
momento  2  
72,87   10,87   -­‐‑   -­‐‑  
                            **  Significativo  al  10%  
                            Fuente:  Elaboración  propia.  
  
Figura  3-­‐‑1:   Decisiones  grupo  no  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  3  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaboración  propia  
  
§ Gerentes  maximizadores  
En   el   tratamiento,   el   grupo   de   gerentes   maximizadores   fue   mayoría   y   las   pruebas  
realizadas  no   arrojaron  una  diferencia   significativa  en   la  mediana  de   las  decisiones,   sin  
embargo  como  se  observa  en  la  Figura  3-­‐‑2,  el  grupo  experimentó  una  recomposición  entre  
el   primer   y   segundo   cuestionario,   de   manera   que   algunos   de   los   sujetos   decidieron  
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despedir  menos   personas   en   el   segundo   cuestionario   y   otros   decidieron   despedir  más,  
quedándose   dentro   del   rango   maximizador   pero   generando   un   mayor   número   de  
despidos  global  con  respecto  al  grupo  no  maximizador.    
Al   observar   las   cifras   de   despidos   de   gerentes   reales,   en   el   primer   cuestionario   el   92%  
considera  que  maximiza   igual  que  ellos  y   solo  un  8%  piensa  que  despiden  menos  en  el  
primer   cuestionario,  por   otra  parte,      en   el   segundo   cuestionario   el   100%  piensa  que   los  
gerentes   maximizarán.   Las   pruebas   sobre   los   datos   indican   que   las   diferencias   no   son  
significativas.      
  
Tabla  3-­‐‑9:   Pruebas  línea  base-­‐‑  maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  
Maximizadores  
(N=13)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  
(z-­‐‑Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $24.846   $554   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  despidos  
momento  1  
96   0   1,127   0,2596  
Número  de  despidos  
momento  2  
88,53   6,3595   -­‐‑   -­‐‑  
                                    Fuente:  Elaboración  propia  
  
Figura  3-­‐‑2:   Decisiones  grupo  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  3  
 
 
 
	  
Fuente:  Elaboración  propia  
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3.2.3 Tratamiento 2: Anuncio de datos 
En  el  segundo  tratamiento,  con  anuncio  de  datos,  el  pago  promedio  fue  de  $20.990  con  un  
mínimo   de   $13.800   y   un  máximo   de   $23.000.   El   56%   de   los   sujetos   fueron   clasificados  
dentro   del   grupo   de   maximizadores   y   el   44%   en   el   grupo   de   no   maximizadores.   Los  
pagos,  despidos  iniciales  y  despidos  finales  de  estos  grupos  resultaron  significativamente  
diferentes,  más  no  lo  fueron  las  decisiones  que  se  tomaron  sobre  los  gerentes  reales.    
  
§ Gerentes  no  maximizadores  
En   este   grupo,   la   prueba  de  diferencia  de  medianas   entre   las  dos  decisiones   no   resultó  
significativa   pero   si   se   comprobó   que   la   dispersión   de   las   mismas   varió   entre   un  
cuestionario   y   otro.   Esto   significa   que   algunos   individuos   incrementaron   el   número   de  
despidos  después  del  anuncio  de  datos  (Figura  3-­‐‑3).  
Ahora,  con  respecto  a  las  decisiones  que  se  piensa  tomará  un  gerente  real,  la  situación  de  
este  grupo  muestra  que  un  76%  considera  que  el  gerente  despedirá  más  personas  que  la  
decisión  que  ellos  tomaron,  porcentaje  que  se  mantiene  igual  en  el  segundo  cuestionario.  
Las  pruebas  no  muestran  diferencia  alguna.      
Tabla  3-­‐‑10:   Pruebas  Anuncio  de  datos  -­‐‑    no  maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  No  
maximizadores  
(N=17)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  (z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $17.244   $1.752   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  
despidos  
momento  1  
47,41   3,33   -­‐‑1,396   0,1626  
Número  de  
despidos  
momento  2  
56,17   5,82   -­‐‑   -­‐‑  
                     Fuente:  Elaboración  propia  
  
  
  
  
36   Toma  de  decisiones  económicas:  nudges  y  conversaciones  significativas  
	  
Figura  3-­‐‑3:   Decisiones  grupo  no  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  2  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaboración  propia  
  
§ Gerentes  Maximizadores  
El   grupo   de   individuos   que   optó   por   decisiones   que  maximizaban   las   ganancias   de   la  
empresa  y  por  ende  las  propias,  mostró  que  sus  decisiones  no  variaron  en  promedio  entre  
un  cuestionario  y  otro  pero  si  lo  hizo  la  dispersión  de  estas.  En  particular,  se  observó  que  
algunos   de   los   individuos   cambiaron   su   decisión   a   despedir   menos   personas   que   la  
situación  original  (Figura  3-­‐‑4).  
Igual  que  en  el  grupo  anterior,   las  decisiones  que  se  creen  efectuarán  los  gerentes  reales  
no  tuvieron  cambio  alguno,  pues  consideraron  en  los  dos  cuestionarios  que  el  72%  optaría  
por  la  decisión  de  maximizar.    
  
Tabla  3-­‐‑11:   Pruebas  Anuncio  de  datos  -­‐‑    maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  Maximizadores  
(N=22)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  (z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $22.318   $5.204   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  despidos  momento  1   96   0   -­‐‑0,519   0,6036  
Número  de  despidos  momento  2   94   2   -­‐‑   -­‐‑  
                 Fuente:  Elaboración  propia  
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Figura  3-­‐‑4:   Decisiones  grupo  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  2  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaboración  propia  
  
3.2.4 Tratamiento 1: Conversación significativa 
El   tratamiento   en   el   que   se   desarrolló   el   open   space,   dio   como   resultado   un   pago  
promedio  de  $19.448,  con  un  pago  mínimo  de  $7.000  y  un  máximo  de  $24.000.  En  este,  la  
composición  de  los  grupos  fue  la  siguiente:  58%  en  el  grupo  de  no  maximizadores  y  42%  
en   el   grupo   de  maximizadores.   Entre   estos   grupos,   las   diferencias   de  medianas   fueron  
significativas   para   todas   las   variables:   pago,   despidos   iniciales,   despidos   finales   y  
despidos  finales  para  gerente  real.    
  
§ Gerentes  no  maximizadores  
El   grupo   de   gerentes   que   despidió   un   número   por   debajo   de   los   96   empleados,   no  
presentó  una  variación  en  su  media.  Lo  que  implica  que  en  promedio  el  grupo  continuó  
inalterado   en   las   decisiones   que   tomó   antes   y   después   de   la   conversación,   pero   si   se  
presentó  una  recomposición  del  grupo,  tal  como  se  observa  en  la  Figura  3-­‐‑5.    
Ahora,   al   observar   las   respuestas   a   las   decisiones   de   los   gerentes   reales   se   observa   un  
cambio  entre  el  primer  cuestionario  y  el   segundo,  pues  en  el  primero,  el  80%  considera  
que  un  gerente  real  tomará  una  decisión  de  despidos  más  alta  que  la  tomada  en  el  grupo,  
mientras   que   en   el   segundo   cuestionario   el   63%   considera   esta   misma   opción,   sin  
embargo  con  las  pruebas  la  diferencia  no  resultó  significativa.  
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Tabla  3-­‐‑12:   Pruebas  conversación  significativa  –  no  maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  No  
maximizadores  
(N=19)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  (z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $14.622   $3.653   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  despidos  
momento  1  
43,78   4,00   -­‐‑0,513   0,6082  
Número  de  despidos  
momento  2  
44,73   5,33   -­‐‑   -­‐‑  
                            Fuente:  Elaboración  propia  
  
Figura  3-­‐‑5:   Decisiones  grupo  no  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaboración  propia  
  
§ Gerentes  maximizadores  
Este  grupo,  no  mostró  diferencias  significativas  en  la  mediana,  es  decir  que  las  decisiones  
presentaron   una   recomposición   del   grupo   de  maximizadores   al   de   no  maximizadores,  
aunque  el  promedio  de  despidos  fue  el  mismo  (Figura    3-­‐‑6).    
Al  analizar  las  decisiones  que  se  cree  tomará  un  gerente  real  en  el  primer  cuestionario  el  
79%   considera   que   tomará   una   decisión   similar,   mientras   que   en   el   segundo   este  
porcentaje   se   incrementa   al   86%,   sin   embargo   las   medianas   no   resultaron  
significativamente  diferentes.  
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Tabla  3-­‐‑13:   Pruebas  conversación  significativa  –    maximizadores  
  
Decisión  Propia  
Grupo  de  
Maximizadores  
(N=14)  
      Prueba  de  medianas    
Media   Desviación  
Estándar  
Prueba  
Wilcoxon  (z-­‐‑
Value)  
P-­‐‑value  
Pago   $21.686   $3.564   -­‐‑   -­‐‑  
Número  de  
despidos  
momento  1  
96   0   1,127   0,2596  
Número  de  
despidos  
momento  2  
92,85   3,14   -­‐‑   -­‐‑  
                            Fuente:  Elaboración  propia  
  
Figura  3-­‐‑6:   Decisiones  grupo  maximizadores-­‐‑  Tratamiento  1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaboración  propia  
  
§ Las  conversaciones  
Para  el  análisis  de  las  conversaciones,  se  recurrió  al  Análisis  de  Redes  Sociales  (ARS)  que  
permite  observar  las  interacciones  que  existieron  en  los  diferentes  grupos  del  open  space.  
Esta   metodología   se   concibe   como   un   método   de   exploración   de   las   estructuras   de  
vinculación   entre   actores   y/o   eventos,   que   dada   su   representación   gráfica   facilita   la  
interpretación   de   la   posición   de   los   actores   y   de   las   estructuras   que   forman   (Brandes,  
2005)   y   por   ello   se   consideró   útil,   ya   que   en   este   caso   se   examinaron   las   conexiones  
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existentes   entre   los   grupos   de   conversación,   que   en   total   fueron   seis   con   los   siguientes  
temas:  
1. Beneficios  por  volumen  vs.  beneficios  por  margen  (diversificación).  
2. Estrategias   de   pertenencia   creadas   para   los   clientes   internos   y   externos  
para  hacer  frente  a  la  crisis.  
3. Protección,  barreras  al  comercio,  subsidios  y  todo  tipo  de  ayuda  que  pueda  
prestar  el  gobierno.  
4. Eliminar  barreras  de  inequidad  salarial  para  toma  de  decisiones  en  pro  de  
la  sociedad  en  su  conjunto.  
5. Relación  empleados  contratados  vs.  costos  marginales.  
6. Identidad  y  compromiso  de  los  trabajadores  con  la  empresa.  
  
Los   paquetes   utilizados   para   el   análisis   fueron   NETDRAW   2.117   (Borgatti,   2002)   y  
UCINET   6.360   (Borgatti,   Everett   y   Freeman;   2002),   que   permitieron   la   obtención   de  
gráficas  y  estadísticos  asociados.    
  
Al  observar  el  grafo  de  red  que  muestra  la  participación  de  los  individuos  en  cada  uno  de  
los  grupos   (Figura   3-­‐‑7),   se  ve  que  aquellos  grupos   con  una  mayor   centralidad   (es  decir  
que   recibieron   un   mayor   número   de   personas),   fueron   aquellos   con   los   temas   de  
gobierno,  inequidad  e  identidad,  grupos  en  los  que  las  conclusiones  giraron  en  torno  a  la  
responsabilidad  de  quienes  dirigen  las  empresas  en  los  momentos  de  crisis  y  no  solo  a  las  
situaciones  o  agentes  externos.  A  estos  grupos  (incluyendo  uno  no  tan  central  pero  en  la  
misma   línea   de   conclusiones:   el   grupo   2   de   pertenencia),   estuvieron   vinculados   la  
mayoría   de   los   individuos   que   cambiaron   su   decisión   entre   el   primer   cuestionario   y   el  
segundo   (bien   fuera   la  decisión  propia  o   la   relacionada  con  el  gerente),  despidiendo  un  
menor   número   de   empleados.      Lo   que   muestra   un   primer   indicio   por   el   cual      las  
conversaciones   que   tácitamente   giraron   en   torno   a   la   responsabilidad   propia   de   las  
decisiones,   tuvieron  un  efecto   sobre   los   individuos,   especialmente   sobre  el  grupo  de  no  
maximizadores,  que  fueron  quienes  cambiaron  en  una  mayor  proporción  de  decisión.    
  
  
  
  
  
  
  
Conclusiones   41  
	  
Figura  3-­‐‑7:   Red  de  conversaciones  
  
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
    
  
  
  Fuente:  Elaboración  propia  
  
Ahora,   al   identificar   a   las   personas   que   cambiaron   de   decisión   se   observa   que   en   su  
mayoría  son   individuos  con  un  semestre  superior  al  quinto   (57%)  y  además  con  edades  
mayores  de  20  años  (57%),  lo  que  implica  que  en  este  grupo  existe  un  nivel  de  experiencia  
superior.  
  
Por  otra  parte,  al  realizar  un  análisis  de  centro  y  periferia23 de  la  red  de  conversaciones,  se  
encuentra   que   los   individuos   que   cambiaron   de   decisión   se   encuentran   en   una  mayor  
proporción  en  la  periferia  (63%),  es  decir  que  tienen  un  menor  número  de  conexiones  con  
otros  en  el  grupo  y  concentraron  sus  aportes  en  ciertos  temas.  Esto  permite  identificar  que  
si   bien   participar   en   diferentes   grupos   puede   incrementar   la   riqueza   de   las   ideas   y  
eventualmente  generar  conexión  entre  ellas,  cuando  se  trata  de  generar  un  cambio  en  las  
decisiones   de   los   individuos,   puede   ser   más   efectivo   concentrar   las   conversaciones   en  
temas  específicos  que  permitan  enfocar  las  discusiones.    
  
Además   de   este   análisis   por   red,   de   las   conversaciones   sostenidas   en   los   grupos   se  
encontró  que  en  los  grupos  del  core  de  la  red  se  plantearon  alternativas  al  despido  de  los  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
23 El análisis de centro- periferia, permite dividir la red en dos grupos: el core, que se caracteriza por un set de actores un gran 
número de conexiones entre ellos y que por ende serían capaces de coordinar acciones entre ellos y la periferia en la que los 
actores están menos conectados entre ellos ya que tienen pocos eventos en común.   
   Grupo de conversación 
   Cambia decisión. Despide menos. 
   Cambia decisión. Despide más. 
   No cambia de decisión.  
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empleados,   es   decir   se   buscó   generar   una   conciencia   sobre   la   decisión   que   se   estaba  
tomando,  así  por  ejemplo  se  mencionaron  cosas  como  las  siguientes:  
  
§ En  cuanto  a  promover  que  los  trabajadores  colaboren  con  la  situación  de  crisis  de  
la  empresa,  por  ejemplo  disminuyendo  sus  sueldos  o   trabajando  horas  extras,   se  
dijo   que   podría   ser   una   buena   manera   para   salir   adelante   sin   lesionar   a   los  
trabajadores   por  medio   del   despido   pero   con   una   condición   de   reciprocidad:   la  
gente   cree   que   estarían   de   acuerdo   siempre   y   cuando   los   demás   lo   hagan   y  
sobretodo   solo   si   los   mandos   medios   y   altos   también   demuestran   liderazgo   en  
estos  sentidos  (disminuir  sustancialmente  el  sueldo  y  trabajar  tanto  o  más  que  los  
trabajadores).  Esta  fue  una  conclusión  a  la  que  se  llegó  rápidamente  y  en  la  que  se  
mostró  un  consenso  general.  Esta   reciprocidad   (relacionada   también  con  el   tema  
de   identidad),   fue   mencionada   así   por   uno   de   los   participantes   en   la   parte   de  
comentarios  del  segundo  cuestionario:    
“uno no va a trabajar más para una empresa que cuando no está en crisis no trata bien a sus 
trabajadores y si viene a pedirle ayuda cuando está en problemas”  
  
• En   el  mismo  grupo   se  mencionaba   en  un  momento  posterior   la   diferencia   en   la  
efectividad   de   estas   medidas   de   despido   según   el   carácter   de   la   actividad  
económica  en  la  que  se  desempeña  la  empresa:  no  es  lo  mismo  una  empresa  con  
una   producción   intensiva   en   mano   de   obra,   que   puede   despedir   o   cambiar   los  
salarios  con  más  facilidad    que  una  empresa  intensiva  en  el  uso  de  capital  que  la  
mano   de   obra   que   emplea   es,   muy   posiblemente,   más   especializada   y   cuyo  
reemplazo  es  más  inflexible.  
• Se  mencionó  que  despedir  a  los  trabajadores  no  es  la  forma  de  sacar  a  la  empresa  
de  la  crisis,  porque  son  precisamente  ellos  los  que  compran  las  mercancías  de  las  
empresas  (recordando  el  modelo  de  flujo  circular  de  la  economía).    
• Surge   la   posibilidad   de   explorar   soluciones   más   macro   como   la   de   buscar  
crédito  que  del  gobierno  con  su  gasto/  inversión  o  a  otros  sectores  que  estén  en  
auge.  
  
Finalmente,   al   indagar  por   la   influencia  de   la   conversación  y   la   toma  de  decisiones,   los  
participantes  que  no  cambiaron  de  decisión  mencionaron  recurrentemente  alguno  de  los  
siguientes  argumentos:  
  
• Se  mantiene  la  lógica  de  obtener  el  máximo  beneficio  en  los  dos  cuestionarios,  sin  
embargo,   “la   conversación   enriqueció   la   comprensión   de   la   problemática  
propuesta”  por  lo  que  provocó  reflexión  acerca  de  la  repercusión  de  las  acciones,  
aunque  no  fue  suficiente  para  cambiar  de  decisión.    
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• Durante   las   conversaciones   se   determinó   que   el   número   de   despidos  
seleccionados  en  el  primer  cuestionario  era  bastante  alto,  por   lo  que  se  mantuvo  
este   número   en   el   segundo   cuestionario   y   no   se   cambió   por   mantener   una  
coherencia  entre  los  dos  cuestionarios.  
• Se  despide  el  número  que  maximiza  los  beneficios  para  salvar  la  empresa  durante  
la  crisis  y  así  poder  recontratar  más  rápidamente  en  el  futuro  (esta  observación  se  
realizó  mayoritariamente  en  el  segundo  cuestionario).  
• La   conversación   expone   la   disyuntiva   entre   maximizar   o   despedir   personas,  
situaciones  a  las  que  se  enfrente  un  gerente  en  el  mundo  real  y  por  ende  permite  
pensar  como  uno  de  ellos.  
  
3.2.5 Empleados 
En  cuanto  a  los  individuos  que  aleatoriamente  recibieron  el  rol  de  empleados,  el  64%  de  
estos   eran   hombres,   el   54%   trabajaban   actualmente   de   manera   informal   y   el   81%  
mencionó  que  el   ejercicio   les  ayudó  a  hacerse  una   idea  del   tipo  de  decisiones  que  debe  
tomar  un  empresario.      
  
En   cuanto   a   la   decisión   tomada,   de   que   porcentaje   de   su   sueldo   ofrecer   para   no   ser  
despedidos,   se   encontró  que   el   54%   se   concentró   en   el   rango   entre   el   10%  y   15%  de   su  
sueldo   y   solo   un   18%   ofreció   el   porcentaje   de   su   sueldo   que   le   permitía   ubicarse   en   el  
salario   mínimo   de   la   economía   (Tabla   3-­‐‑14).   Esto   puede   indicar   que   las   personas   que  
asumieron   este   rol,   tendieron   a   ubicarse   en   la   media   de   las   opciones   que   se   les  
presentaron,   quizás   al   ver   esto   como  una  negociación   justa   en   la  que   el   empleado   cede  
una  parte  de  su  sueldo  para  conservar  su  empleo  y  al  mismo  tiempo   la  empresa  puede  
disminuir  costos.    
  
En  cuanto  a  la  decisión  que  se  considera  un  empleado  real  tomaría,  el  56%  manifestó  que  
tomaría  la  decisión  de  disminuir  en  una  menor  proporción  que  la  seleccionada  por  ellos,  
con  tal  de  conservar  un  nivel  de  ingresos  durante  la  recesión.    
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Tabla  3-­‐‑14:   Porcentajes  de  negociación–    rol  empleados  
  
Porcentaje  del  sueldo  a  negociar   Porcentaje  
individuos  
Porcentaje  
acumulado  
0   9%   9%  
5   9%   18%  
10   36%   54%  
15   18%   72%  
20   9%   82%  
23   18%   100%  
                                                                Fuente:  Elaboración  propia  
  

	  	  
	  
  
4. Conclusiones y recomendaciones 
4.1 Conclusiones 
	  
En  este   trabajo,   la   toma  de  decisiones  se  abordó  como  un  proceso  en  el  que   intervienen  
diversos   factores,   cuya   interacción   puede   crear   circunstancias   que   hacen   que   los  
comportamientos,   creencias  y  actitudes  difieran  del   supuesto  de   racionalidad  planteado  
en  la  mayoría  de  las  teorías  económicas.    
  
Para   observar   este   proceso,   en   la   economía   experimental   se   han   diseñado   múltiples  
situaciones,  en  las  que  se  han  aplicado  instituciones  a  diferentes  esquemas  de  selección  e  
interacción,  por  ejemplo  en  juegos  del  dictador,  de  bienes  públicos  o  de  subastas  dobles.  
En   particular,   en   este   trabajo,   se   seleccionó   un   experimento   en   el   que   los   individuos  
tomaron  decisiones   como   gerentes   y   empleados,   simulando  un  mercado   laboral   que   es  
relevante  analizar,  en  la  medida  en  que  las  decisiones  que  se  toman  en  este  ámbito  tienen  
efectos   directos   sobre   cifras  macroeconómicas   y   sobre   el   desempeño   económico   de   los  
países.   Los   resultados   del   experimento,   mostraron   que   el   cambio   de   un   factor   externo  
puede   generar   cambios   en   las   decisiones   de   los   individuos   (y   por   ende   en   el  mercado  
agregado),  en  este  caso  el  factor  externo  seleccionado  fue  la  comunicación.  A  continuación  
se  presentan  las  principales  observaciones  obtenidas  durante  este  trabajo.  
  
Observación   1:   La   conversación   afecta   la   etapa   de   avalúo   de   las   opciones   y   evaluación   de  
resultados,  incluso  cuando  estas  son  de  carácter  económico  e  individual.  
Con   base   en   las   observaciones   de   los   datos   y   las   apreciaciones   de   los   participantes,   se  
observa  que  la  conversación  tiene  un  efecto  como  catalizador  de  la  reflexión  en  la  toma  de  
decisiones   individuales,   esto   basado   en   que   el   tratamiento   con   conversación   tuvo   un  
resultado  significativo  en  el  número  de  despidos  y  pagos  con  respecto  a  la  línea  base  y  al  
tratamiento  con  anuncio  de  datos,  así  como  también  a  las  razones  de  riesgos  relativos  que  
mostraron   que   pagos  más   bajos   y   un  menor   número   de   despidos   se   presentan   en   una  
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mayor  proporción  en  el  tratamiento  con  conversación.  Siguiendo  a  (Gouran,  Hirokawa,  &  
Leathman,  1993),  se  puede  conjeturar  que  la  conversación  tuvo  un  efecto  gracias  a  que  los  
participantes   pudieron   reunir   diferentes   fuentes   de   información   aumentando   su  
conocimiento,   se   identificaron   y   remediaron   errores   de   juicio   o   lógica   y   se   creó   la  
oportunidad   para   la   persuasión   intergrupal,   siendo   estos   los   principales   mecanismos  
estructurales   por   los   cuales   la   conversación   tuvo   un   efecto   en   la   composición   de   los  
grupos  y  en  los  resultados  finales.  Es  decir,  que  la  conversación  si  generó  un  impacto  en  
las  decisiones  de  los  individuos,  específicamente  afectando  el  momento  de  avalúo  de  las  
opciones,   fuentes   de   información   y   evaluación   de   resultados   en   el   proceso   de   toma   de  
decisiones,   es   decir   que   les   permitió   acercarse   al   sistema   reflexivo   de   la   toma   de  
decisiones.  En  palabras  de  los  participantes:    
“La  dinámica  estuvo  bastante  interesante,  las  opiniones  de  los  compañeros  fueron  bastante  
ilustrativas  e  interesantes  para  mi”  
“Es  difícil  garantizar  la  estabilidad  de  la  empresa  sin  dejar  de  lado  el  interés  propio,  pero  siempre  
hay  un  momento  de  reflexión  en  cuanto  a  los  perjudicados  por  nuestras  decisiones”  
Ahora,  al  evaluar  si  la  conversación  puede  ser  catalogada  como  un  nudge,  se  podría  decir  
que    puede  ser  así,  pero  que  su  efecto  final  quizás  no  se  pueda  lograr  en  un  corto  plazo,  
ya  que  corroborando  lo  encontrado  por  (Gangunlin  &  Ray,  2008),  la  comunicación  en  una  
sola   ronda   tiene   un   efecto   claro   y   puntual   cuando   esta   va   en   línea   con   las   creencias   y  
características  psicológicas  de  quien  interviene  y  que  determinan  la  credibilidad  que  se  da  
a  lo  que  se  escucha  en  la  conversación,  por  lo  tanto  puede  tener  un  efecto  claro  cuando  los  
convocados   tienen  una  misma   línea  de  pensamiento  e   interés   en  el   tema  pero   será  más  
difuso   cuando   tienen   diferentes   perspectivas   o   desinterés;   en   este   último   caso   la  
repetición  del  proceso  de  comunicación  podría   llegar  a   tener   resultados  puntuales  en  el  
equilibrio  de  la  decisión  de  despidos,  ya  que  en  últimas  esta  trata  de  generar  un  cambio  
en   la   apreciación   que   tienen   los   individuos   de   lo   ético   o   no   ético,   situación   que   no   se  
alcanza  en  un  corto  tiempo.  
Por  lo  anterior,  para  que  la  conversación  pueda  ser  planteada  como  un  nudge  en  la  toma  
de   decisiones   individuales   (y   eventualmente   grupales),   se   debería   considerar   para   su  
implementación   los  siguientes  aspectos,  que   fueron   tenidos  en  cuenta  durante  el  diseño  
del  experimento  en  la  utilización  de  la  metodología  Open  Space™    (con  base  en  (Robledo,  
2003)):   i)   crear   un   conflicto   constructivo   entre   los   participantes,   ii)   conformar  un  grupo  
heterogéneo  que  permita  diferentes  puntos  de  vista  (lo  que  implicaría  un  mayor  número  
de   rondas   de   conversación),   iii)   permitir   los   aportes   individuales   de  manera   libre   para  
encontrar  diversas  opiniones  frente  a  la  situación  en  discusión  y  iv)  llevar  al  grupo  a  un  
pensamiento  convergente  y  de  ser  posible  a  un  acuerdo.  Si  se  tiene  en  cuenta  lo  anterior,  
se   tendrían   elementos   para   que   las   conversaciones   sean   realmente   significativas   y  
eventualmente  se  puedan  observar  cambios  tangibles  en  las  decisiones  de  las  personas.      
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Observación  2:  Las  decisiones  de  despidos  en  el  experimento  están  en  su  mayoría  en  línea  con  las  
decisiones  que  se  atribuyen  a  un  gerente  real.  Caso  diferentes  en  el  rol  de  los  empleados.  
Cuando  se  realiza  la  comparación  entre  las  decisiones  que  el  rol  de  gerente  tomó  y  lo  que  
se   cree   realizará  un  gerente   en   la  vida   real,   tanto  para   el  primer   como  para   el   segundo  
cuestionario,   se   encuentra   que   la  mayoría   de   sujetos   siempre   considera   que   la   decisión  
tomada   será   la   misma   que   un   gerente   real   tomará,   lo   que   replica   lo   encontrado   por  
(Rubinstein,   2006).   Frente   a   esto,   si   bien   el   experimento   no   permite   identificar  
exactamente   a   qué   se   debe   esta   situación,   se   puede   conjeturar   que   se   presenta   algún  
grado   de   sesgo   de   falso   consenso   (Ross,   Greene,   &  House,   1977),   que   sostiene   que   las  
personas  consideran  que  sus  propias  creencias  o  valores  están  más  extendidos  entre  otras  
personas  de  lo  que  realmente  están  y  tienden  a  considerar  las  decisiones  como  iguales.    
Por   otra   parte,   en   el   caso   de   los   empleados,   la  mayoría   de   ellos   consideró   que   en   una  
situación   real   se   propondría   una   negociación   por   debajo   del   porcentaje   que   ellos  
anunciaron  como  decisión.  Lo  anterior,  si  bien  no  es  contundente  desde  el  punto  de  vista  
estadístico   dado   el   tamaño   de   la   muestra   de   empleados,   si   permite   generar   alguna  
perspectiva  referente  a   la  discusión  existente  alrededor  del   framing  effect,  por  el  cual   la  
forma   en   que   se   presenta   una   información   puede   determinar   las   preferencias   de   una  
persona   (Rabin,   1998).   En   este   caso,   asumir   el   rol   de   gerente   o   empleado,   conllevaría   a  
pensar   distinto   sobre   lo   que   un  miembro  del   grupo   equivalente   haría   en   una   situación  
real.    
  
Observación   3:   La   composición   de   los   grupos   en   los   tratamientos   con   los   nudges   seleccionados  
(conversación  significativa  y  anuncio  de  datos)  cambió,  los  no  maximizadores  se  incrementaron.  
Se   observó   una   recomposición   al   interior   de   los   grupos   de   maximizadores   y   no  
maximizadores   en   cada   uno   de   los   tratamientos.   En   particular,   en   el   tratamiento   con  
anuncio  de  datos  se  cree    se  genera  envidia    comparativa,  es  decir,  una  migración  de  no  
maximizadores   a  maximizadores  y   también   culpa   comparativa,   es  decir,  una  migración  
de  maximizadores  a  no  maximizadores,  mientras  que  la  conversación  genera  de  manera  
más   relevante   culpa   comparativa   en   los   maximizadores   (una   mayor   proporción   de  
cambio   de  maximizadores   a   no  maximizadores).   Esto,   en   términos   del  modelo   teórico,  
permite  conjeturar  que  los  individuos  si  están  incluyendo  los  pagos  de  los  otros  jugadores  
en  su  propia  función  de  utilidad.  
Lo  anterior,  puede  ser  explicado  por   las  diferentes  funciones  que  tiene   la  comunicación,  
que      según   (Gouran,   Hirokawa,   &   Leathman,   1993)   son:   función   promotora   (facilita   la  
ejecución   de   condiciones   para   la   toma   de   una   decisión),   función   destructiva   (inhibe   la  
ejecución  de  las  condiciones)  y  la  función  opositora  (que  permite  sobrellevar  obstáculos),  
en  el  caso  del  tratamiento  de  anuncio  de  datos  primó  la  función  promotora,  mientras  que    
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en   el   tratamiento   de   open   space   se   presentaron   la   función   promotora   y   opositora  
generando  en  este  último  caso  un  mayor  nivel  de  reflexión,  lo  que  se  presume  llevó  a  que  
no   se   presentara   envidia   comparativa   de   manera   contundente,   ya   que   la   discusión   de  
diferentes  argumentos  y  la  posibilidad  que  todos  los  participantes  tuvieron  para  aportar  
en  este  tratamiento  (función  opositora),  facilitó  que  se  construyera  una  aceptación  de  las  
posiciones  del  otro  y  primará  la  deliberación  sobre  la  decisión  propia,  situación  que  no  se  
logra  con  el  mero  anuncio  de  datos.    
Otras  de  las  situaciones  que  contribuye  a  explicar  el  hecho  de  que  los  no  maximizadores  
se  incrementaron  en  el  primer  tratamiento  de  manera  más  notable  que  en  el  segundo,  es  
la   presencia   de   la   comunicación   face-­‐‑to-­‐‑face   que   genera   una   interacción   distinta   (más  
personal)  entre  los  individuos  y  afecta  de  manera  diferente  la  forma  en  que  se  valúan  las  
opciones,   esto   está   en   línea   con   los   resultados   de   experimentos   como   los   de   (Ledyard,  
1995),   (Kopelman,   Weber,   &   Messick,   2002),   (Kollock,   1998)   o   el   meta-­‐‑análisis   de  
experimentos  de  (Sally,  1995).  
Finalmente  el  concepto  de  “justicia  procedimental”  (Tyler  &  Blader,  2013),  es  otro  de  los  
aspectos  que  contribuiría  a  explicar  por  qué  el  grupo  de  no  maximizadores  se  incrementó  
en  el  primer  tratamiento  y  el  número  de  despidos  fue  menor;  ya  que  según  esta  se  busca  
garantizar  la  transparencia  de  los  procesos  que  resuelven  disputas  o  distribuyen  recursos  
y   se   ve   como   un   resultado   de   un   mayor   relacionamiento   interpersonal   que   afecta   la  
percepción  que  se   tiene  de   los  “justo”  durante   la   toma  de  decisiones,  es  por  ello  que  se  
conjetura  que  la  conversación  permitió  que  apareciera  la  “justicia  procedimental”  dando  
forma  a  valores,  actitudes  y  comportamientos  dentro  del  grupo,  que  hacen  que  se  prefiera  
un  proceso  justo  para  la  empresa  y  sus  empleados  por  encima  de  resultados  en  beneficios.  
    
Observación   4:   Aquellas   conversaciones   que   versaron   sobre   temas   relacionados   con   la   ética   o  
responsabilidad  social,  parecen  haber  tenido  un  efecto  más  claro  en  el  cambio  de  decisiones.  
Del   análisis   de   la   red   que   se   generó   alrededor   de   los   seis   grupos   de   conversación   (ver  
sección   3.2.4   para   su   descripción),   se   encontró   que   los   individuos   que   en   una   mayor  
proporción   cambiaron   de   decisión   en   el   primer   tratamiento,   se   involucraron  
principalmente   en   grupos   en   los   que   se   obtuvieron   conclusiones   relacionadas   con   la  
importancia   de   considerar  más   allá   del   beneficio   propio   y   de   tener   en   cuenta   opciones  
diferentes   al   despido   frente   a   la   crisis.   Esto   implica   que   si   la   conversación   va   a   ser  
considerada  como  un  nudge,  el   tema  sobre  el  que  se  va  a  discutir  debe  ser  seleccionado  
de  manera  que  permita  orientar   la  discusión  hacia  el   cambio  que  se  busca,  es  decir  que  
tenga   un   enfoque   claro   y   esté   concentrada   alrededor   del   tema   específico,   evitando   que  
esta  se  disperse  hacia  aspectos  que  no  permiten   llegar  a  conclusiones  o  reflexiones.  Esta  
observación   se   encuentra   en   línea   con   los   principios   que   se   requieren   para   una  
conversación   significativa   (Vogt,  Brown,  &   Isaacs,  n.d),   en   la  que   se  hace  enfoque  en   la  
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presencia  de  un  tema  o  pregunta  “poderoso”  que  cree  el  ambiente  para  una  conversación  
de  cambio.    
  
Observación   5:   En   línea   con   lo   mencionado   por   (Cárdenas,   Ahn,   &   Ostrom,   2003),   la  
comunicación  permite  develar  con  que  personas  se  está  interactuando.  
A   partir   de   varias   observaciones   de   los   participantes,   se   pudo   determinar   que   la  
comunicación  (bien  sea  vía  conversación  o  anuncio  de  datos)  permite  develar  el   tipo  de  
personas  con  las  que  se  interactúa,  lo  que  a  su  vez  genera  una  respuesta  en  las  decisiones  
individuales.   En   el   tratamiento   de   anuncio   de   datos   fue   desde   la   envidia   o   culpa  
comparativa,  mientras  que  en  el  tratamiento  de  conversación  fue  primordialmente  desde  
la  culpa  comparativa.  Como  mencionaron  algunos  de  los  sujetos  en  el  tratamiento  2:    
“Sin  embargo,  impacta  que  la  mayoría  prefiera  utilidades  a  generar  beneficios  tanto  para  los  
empleados  como  para  los  gerentes”  
“La  tabla  suministrada  con  los  porcentajes  influyó  mucho,  ya  que  en  vista  de  que  era  la  decisión  
por  la  cual  la  mayoría  optó,  y  además,  consideré  que  siendo  el  gerente,  siempre  se  piensa  en  la  
maximización  de  beneficios”  
  
Observación  6:  Durante  el  tratamiento  de  línea  base  parece  haberse  generado  una  disminución  de  
la  culpa  interna  de  los  participantes.      
Cuando   no   se   utilizón   ninguna   regla   de   interacción   en   el   experimento,   el   efecto   que  
parece  haberse  generado  en  los  participantes  fue  la  disminución  de  la  culpa  interna  entre  
un  cuestionario  y  otro,  lo  que  llevó  a  un  incremento  significativo  del  número  de  despidos  
con  respecto  al  tratamiento  de  conversación.  Esto,  permite  dilucidar  que  los  individuos  al  
no   tener   más   información   que   la   propia   para   la   toma   de   decisiones   y   no   tener   las  
funciones   promotoras   y   opositoras   de   la   comunicación,   se   concentraron   en   el   aspecto  
individual  de   la  obtención  del  máximo  beneficio,   lo  que   se   confirma  con  el  hecho  de   la  
variación  de  los  grupos  entre  maximizadores  y  no  maximizadores,  ya  que  los  primeros  se  
incrementaron.    
Ahora,  al  observar  los  tratamientos  dos  y  tres  que  generaron  en  promedio  el  mismo  pago  
y   el   mismo   número   de   despidos,   se   puede   deducir   que   las   causas   que   generaron   este  
efecto   son   diferentes   en   cada   uno   de   ellos.   En   el   tratamiento   de   anuncio   de   datos   se  
generó  envidia  y   culpa  comparativa,  mientras  que  en   la   línea  base   se  modificó   la   culpa  
interna,   por   lo   que   aunque   se   tuvieron   los  mismos   resultados   y   el  mismo   impacto,   sus  
causas  son  diferentes.  Lo  anterior,  permite  plantear  que  el  estudio  del  proceso  de  toma  de  
decisiones  y  sus  determinantes  no  es  una  tarea  menor  para  las  ciencias  sociales  ni  para  la  
economía,  ya  que  solo  comprendiendo   las  causas  de  porque   las  personas  “hacen   lo  que  
hacen”  se  pueden  generar  cambios  que  mejoren  el  estado  de  las  economías,  por  ejemplo  
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incrementar   el   ahorro,   disminuir   la   deserción   en   la   educación   o   regular   mejor   los  
mercados  financieros.      
  
Observación  7:  Consistencia,  Aprobación  y  Justicia  Social.  
En  la  toma  de  decisiones  observada  en  los  tratamientos  con  variable  control,  se  conjetura  
la   existencia   de   diferentes   influencias   sociales24   a   través   de   la   comunicación      (Robledo,  
2003)  que  primaron  en  las  diferentes  categorías  de  gerentes  y  que  también  contribuyen  a  
explicar   los   resultados   observados,   con   base   en   los   comentarios   de   los   cuestionarios   se  
propone  la  presencia  de  las  siguientes  influencias:  
Tratamiento  1:  
Consistencia:  los  maximizadores  que  continuaron  en  su  categoría,  mencionaron  la  
consistencia   de   su   decisión   entre   cuestionarios   con   la   obtención   de   las  mayores  
ganancias  para  la  empresa.  
Justicia  Social:  A  través  de  la  conversación  se  influyó  en  la  percepción  de  lo  que  es  
justo  por  encima  de  los  intereses  personales.      
Tratamiento  2:    
Aprobación   Social:   Los   individuos   consideraron   que   su   comportamiento  
maximizador  es  aceptable  en  la  medida  que  un  gran  porcentaje  de  los  otros  había  
tomado  la  misma  decisión  cuando  se  hizo  el  anuncio  de  datos.  
  
Observación  8:  La  incidencia  de  despidos  y  pagos  genera  un  orden  entre  los  tratamientos.    
Cuando   se   observaron   los   riesgos   relativos   de   acuerdo   a   dos   variables   categóricas,   se  
encontró   que   para   un   menor   número   de   despidos   y   un   pago   bajo,   el   tratamiento   de  
conversación   significativa   presentaba   un   riesgo  más   alto;   es   decir   que   por   efecto   de   la  
culpa   comparativa,   las  personas   elegían  un  menor  número  despidos  y  de  pago.  Ahora,    
para  los  tratamientos  de  línea  base  y  anuncio  de  datos,  esta  comparación,  muestra  que  el  
riesgo  de  un  cambio  de  decisión  hacia  un  mayor  número  de  despidos  es  más  alto  en  el  
tratamiento  de  anuncio  de  datos,  mientras  que  el  de  un  pago  más  alto  es  mayor  en  el  de  
línea   base   (siendo   muy   bajo   para   ser   relevante).   Esto,   genera   un   orden   entre   los  
tratamientos  de  acuerdo  a  su  incidencia,  de  manera  que  el  anuncio  de  datos  está  asociado  
con  un  cambio  de  decisión  hacia  un  mayor  número  de  despidos  y  pago,  seguido  por  el  de  
línea  base  y  por  último  el  tratamiento  de  conversación.    
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
24  Esta  observación  está  basada  en  la  revisión  de  las  apreciaciones  que  los  participantes  realizaron  
en  los  cuestionarios  y  los  resultados  encontrados.    
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Lo  anterior,  permite  reforzar  la  idea  por  la  cual  la  conversación  crea  una  reflexión  en  los  
individuos   en   el   momento   de   tomar   una   decisión   disminuyendo   la   importancia   del  
beneficio  propio  e  incrementado  la  evaluación  en  el  contexto.  
  
Observación  9:  El  experimento  permitió  recrear  una  situación  en  la  que  los  participantes  pudieron  
hacerse  una  idea  de  las  decisiones  que  se  toman  en  espacios  reales  de  decisión  
Independientemente   del   efecto   logrado   por   cada   uno   de   los   tratamientos,   los   sujetos  
mencionaron   reiteradamente   entre   sus   comentarios,   que   el   experimento   les   había  
permitido  pensar  sobre  cómo  se  toman  las  decisiones  reales  de  un  gerente  y  la  dificultad  
que  estas  representan.  Como  escribieron  algunos  de  los  participantes:    
“Fue  una  buena  experiencia  que  permite  conocer  el  carácter  tan  importante  de  la  toma  de  
decisiones  y  las  implicaciones  que  esta  tiene  en  la  organización  y  en  uno  mismo”  
“Son  decisiones  complicadas  si  lo  vemos  en  el  plano  de  lo  económico,  pues  no  es  fácil  despedir  
empleados  debilitando  la  demanda  efectiva  y  por  ende  acabando  por  hacer  más  complicada  la  
situación  económica”  
Esto,  si  bien  no  es  el  objetivo  principal  de  este   trabajo,  si   se  relaciona  con   la  motivación  
propuesta  por  (Rubinstein,  2006)  en  su  experimento  original  referente  a  la  enseñanza  de  
la   economía,   en   el   que   encuentra  diferencias   significativas   de  despidos   entre   diferentes  
carreras  relacionándolas  con  la  forma  en  que  se  enseña  en  cada  área  del  conocimiento.  En  
palabras  del  mismo  Rubinstein   (2006):     “In   other  words,   the   study   of   cases  might   stimulate  
more   comprehensive   thinking   about   real   life   problems   whereas   the   study   of   economics   through  
mathematical   exercises   conceals   the   need   to   balance   between   conflicting   interests”.   Por   ello,   el  
trabajo  desarrollado  con  la  metodología  propuesta  con  el  Open  Space™    y  las  decisiones  
que  enfrentan  cada  uno  de  los  roles  en  el  experimento,  no  sólo  puede  ser  una  herramienta  
de  comprobación  del  nudge  sino  que  también  se  puede  utilizar,  de  manera  más  informal,  
como  una  forma  de  generar  una  reflexión  acerca  de  la  toma  de  decisiones  en  las  aulas  de  
clase.    
  
Conclusión  final:  El  experimento  mostró  una  influencia  de  la  comunicación  en  la  toma  de  
decisiones   individuales,   en   particular   para   la   recomposición   de   los   grupos   en   los   que  
inicialmente   se   ubicaron   los   individuos   (maximizadores   y   no   maximizadores)   y   la  
activación  de  diferentes  emociones  comparativas  durante  la  toma  de  decisiones  (culpa  o  
envidia),   aunque   se   conjetura   que   la   comunicación   en   varias   rondas   puede   ofrecer  
resultados   más   contundentes.   Por   otra   parte,   el   tipo   de   comunicación   también   es  
importante,   pues   según   el   tipo   utilizado   en   los   experimentos   los   resultados   fueron  
diferentes   en   términos   de   composición   de   grupos.   Por   lo   anterior,   la   conversación  
significativa   puede   ser   considerada   tentativamente   como   un   nudge   en   la   toma   de  
decisiones  económicas,  aunque  sus  efectos  y  ámbitos  de  aplicación  son  susceptibles  de  ser  
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estudiados  a  través  de  experimentación  en  la  toma  de  otro  tipo  de  decisiones:  regulación,  
extracción   y   uso   de   bienes   comunes,   decisión   de   esquemas   de   ahorro   para   la   vejez,  
manejo   de   la   incertidumbre   en   decisiones   grupales,   identificación   de   efectos   de  
inversiones  a  largo  y  corto  plazo,  juegos  del  dictador,  votación  en  grupos,  etc.    
Así   mismo,      es   importante   resaltar   que   la   conversación   como   un   nudge   debe   ser  
considerado   como  una  herramienta   en  programas  o   intervenciones  más  no  una  política  
perse   ,y  únicamente  en   la  medida  en  que  esta  permita  un   incremento  de   las   fuentes  de  
información  y  la  constrastación  de  opiniones  es  que  puede  tener  efectos  claros  como  parte  
de  acciones  que  pretendan  mejorar  las  decisiones  que  toman  las  personas,  como  también  
puede   ser   relevante   en   aquellos   espacios   en   que   se   tiene   poco   conocimiento   de   las  
consecuencias   de   las   acciones   o   en   grupos   homogéneos   que   se   beneficiarían   de   nuevas  
perspectivas.  
Como   reflexión   final,   se   plantea   la   importancia   que   puede   tener   el   estudio   de   la  
comunicación  en  la  toma  de  decisiones  económicas  y  como  esta  puede  ser  utilizada  para  
mejorar  los  entornos  de  decisión  de  los  individuos  y  así  tener  decisiones  más  informadas  
y  conscientes  de  sus  efectos,  pues  como  se  pudo  observar  en  la  ejecución  del  experimento,  
se  tuvieron  resultados  diferentes  sobre  el  total  de  despidos  en  una  economía  durante  una  
recesión   cuando   hubo   comunicación   a   cuando   no.   Esto   llama   la   atención   sobre   la  
formulación  de  políticas  públicas  y  al  hecho  de  que  estás  no  sólo  deben  concentrarse  en  el  
componente  económico  sino  que  también  hay  que  considerar  el  componente  conductual  y  
que   la   implementación   de   algunas   de   ellas   puede   requerir   no   sólo   la   ejecución   de   un  
programa   sino   considerar   las   estrategias   relacionadas   con   las   decisiones   de   los  
individuos.      En   suma,   se   observó   que   existe   un   potencial   de   la   comunicación   para   ser  
parte   de   la   implementación   de   aspectos   relacionados   con   políticas   públicas,   aunque   el  
“cómo”  de  su  implementación  aún  requiere  de  un  estudio  más  profundo  y  de  una  mayor  
amplitud   que   el   abordado   en   este   trabajo.   Así   mismo,   es   importante   considerar   que  
pueden   existir   otros   mecanismos   que   tengan   un   efecto   similar   a   la   conversación,   por  
ejemplo   incentivos  de   corte   fiscal   para   quienes   incrementen   el   número  de   empleados   o  
incluso   negociaciones   colectivas   de   los   empleados   con   sus   empleadores,   esto,   lo   que  
permite   es   tener   un   abanico   de   posibilidades   para   la   implementación   de   políticas   que  
sean  realmente  eficientes  y  eficaces  de  acuerdo  al  entorno  de  aplicación.    
4.2 Recomendaciones 
De  las  lecciones  y  aprendizajes  obtenidos  a  través  de  la  implementación  del  experimento  
y   lo   observado   en   los   datos,   se   identifica   que   existe   un   espacio   para   replicar   el  
experimento   con   alguno   o   varios   de   los   siguientes   ajustes:   i)   existencia   de   un   mayor  
número   de   rondas   y   por   lo   tanto   una   mayor   posibilidad   de   ver   el   efecto   de   la  
conversación,   ii)   ejecución   con   población   diferente   a   estudiantes   (por   ejemplo  
empresarios)   y   en  muestras  más   grandes,   iii)   diseño   con   interacción   entre   empleados   y  
empleadores  de  manera  directa,  iv)  la  posibilidad  de  grabar  las  conversaciones  para  tener  
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una  mayor   información  de  carácter  cualitativo  y  v)  utilización  de  otras  metodologías  de  
conversaciones  significativas.      
En  cuanto  al  modelo  de  maximizadores  y  no  maximizadores,  este  tiene  potencial  para  ser  
ajustado  a  una  modelación  desde  la  teoría  de   juegos  evolutiva  y  entre  otras  opciones,  al  
diseño   de   un   experimento   para   el   cálculo   de   sus   parámetros,   incluyendo   por   ejemplo  
opciones   en   la   presentación   de   información   como   las   utilizadas   en   el   experimento   de    
(Bazerman,  Loewenstein,  &  Blount,  1992).  
	  
	  
	  	  
	  
A. Anexo: Open Space™ 25 
La   tecnología   social   Open   Space™      fue   concebida   con   base   en   la   importancia   de   la  
comunicación  para  la  resolución  de  problemas,  su  creador  se  inspiró  en  la  observación  de  
una  conferencia  que  organizó  en  1983  y  en  el  que  los  momentos  más  fructíferos  fueron  los  
recesos  para  el  café,  fue  allí  donde  empezó  su  investigación  alrededor  de  cómo  combinar  
la   sinergia   de   las   conversaciones   durante   estas   pausas   en   reuniones   que   requirieran   la  
solución  de  problemas  y  es  allí  donde  surgió  la  metodología  del  open  space,  que  es  una  
herramienta  útil  en  aquellos  casos  en  que  se  tiene  un  grupo  de  personas  heterogéneas  y  
que   deben   lidiar   con   temas   conflictivos   para   crear   nuevas   soluciones      problemas   no  
resueltos.  Se  ha  implementado  con  éxito  desde  1985  en  diferentes  partes  del  mundo.    
  
En  el  Open  Space™    todas  las  partes  pueden  mostrar  su  punto  de  vista  y  se  participa  de  
manera   creativa   fundamentándose   en   dos   principios:   pasión   y   responsabilidad.   La  
primera  porque  permite  crear  una  agenda  de  intereses  comunes  para  los  participantes  y  
la  segunda  porque  sólo  con  ella  los  acuerdos  se  realizarán.  Sin  pasión  nadie  se  interesará  
y  sin  responsabilidad  nada  se  hará.      
  
Los  resultados  no  son  predecibles  ya  que  los  mismos  participantes  construirán  la  agenda  
sobre  la  que  discutirán  en  la  sesión,  de  manera  que  esta  tecnología  busca  crear  el  tiempo  y  
el   espacio  para  que   se  den   las   conversaciones.  El   tiempo  y   el   espacio  puede   ser   creado  
desde  una  hora  hasta  dos  o  tres  días.    
  
Al  Open  Space™    están  invitados  todos  aquellos  que  puedan  estar  interesados  en  el  tema  
que  se  va  a  discutir,  de  manera  que  se  hace  una  invitación  abierta  y  acuden  aquellos  que  
tengan   un   interés.   Operativamente   el   open   space   se   desarrolla   teniendo   en   cuenta   lo  
siguiente:    
  
1. Espacio  adecuado  
2. Participantes  interesados  
3. Tema  delimitado  
4. El  mercado  de  ideas  
5. Los  cuatro  principios    
6. La  ley  de  los  dos  pies  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
25  Construido  con  base  en  (Owen,  2007)  y  (Owen,  2008)  
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7. La  cosecha  
  
Cada  uno  de  estos  elementos  implica  lo  siguiente:  
  
1. Espacio  adecuado:  se  debe  garantizar  un  sitio  cómodo  para  los  participantes  y  en  
el   que   se   puedan   desarrollar   simultáneamente   varias   conversaciones.   De   ser  
posible  tener  materiales  que  les  permitan  la  construcción  creativa  de  ideas.  
  
2. Participantes  interesados:  garantizar  que  el  tema  sea  atractivo  para  los  asistentes  o  
de  lo  contrario  no  se  generará  un  intercambio  fructífero.    
	  
3. Tema   delimitado:   tener   en   cuenta   que   la   agenda   de   conversaciones   debe   estar  
delimitada  por  un  tema  claro  para  evitar  que  de  las  conversaciones  no  surjan  ideas  
claras  o  que  estén  por  fuera  del  ámbito  de  lo  que  se  pretende  abordar.  
	  
4. El  mercado  de  ideas:  Cuando  se  ha  convocado  a  los  interesados  al  open  space  y  se  
ha  iniciado  la  sesión,  el  tema  es  develado  a  los  participantes  e  inmediatamente  se  
les   solicita   que   piensen   en   aspectos   relacionados   con   el   tema   que   les   llamen   la  
atención,   es  decir   aquellos  por   los   que   sientan  un   interés   genuino  y   les   gustaría  
conversar.   Luego  de   esto   se   les   pide   a   aquellos   que   identificaron   algún   aspecto,  
que  pasen  al   frente  y   tomando  una  hoja  y  un  marcador   lo  escriban  en  una   frase  
corta  y  la  presenten  al  grupo.  De  manera  que  todos  tengan  en  cuenta  quienes  son  
los  “iniciadores  de  las  conversaciones”,  posteriormente  pegan  su  hoja  en  un  mural  
en  blanco  y  se  le  asigna  un  número  o  dibujo  para  identificar  el  grupo.  Cuando  se  
tiene  un  número  suficiente  de  aspectos  de  interés  para  el  grupo  de  participantes,  
se  ha  creado  el  mercado  de  ideas  o  agenda  de  conversaciones,  que  es  aquella  sobre  
la  cual  se  desarrollará  el  Open  Space™    .    A  partir  de  allí  se  puede  dar  inicio  a  las  
conversaciones,  solicitándole  a  cada  uno  de  los  iniciadores  que  se  ubiquen  en  un  
espacio   específico   y   reciban   a   quienes   quieren   conversar   sobre   el   aspecto  
propuesto.  
	  
5. Los  cuatro  principios:  Estos  principios  facilitan  el  desarrollo  de  las  conversaciones  
dado  que  no  se  ejerce  control  estricto  sobre  lo  que  se  desarrolla  en  ellas  y  son:  
a. Quienes  sean  que  vengan  son  las  personas  indicadas:  que  recuerda  que  
no   importa   el   número   de   individuos   presentes   o   quiénes   son,   sino   la  
calidad  de  la  interacción  y  la  conversación.  
b. A  la  hora  que  empieza  es   la  hora   indicada:  este  principio  hace  énfasis  
en   que   la   creatividad   y   la   conversación   no   sigue   un   orden   específico  
sino   que   los   tiempos   de   las   conversaciones   pueden   variar   entre   los  
grupos.  
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c. Pase   lo   que   pase,   es   lo   único   que   podría   pasar:   busca   permitir   el  
aprendizaje  y  la  construcción  colectiva,  de  manera  que  no  se  deba  tener  
planeado  con  antelación  que  sucederá  en  la  conversación,  sino  permitir  
que  esta  fluya  como  deba  fluir.  
d. Cuando   termina,   termina:   con   este   principio   se   hace   explícito   que   el  
tiempo  de   la   conversación  puede   ser   tan   largo  o   corto   como  el   grupo  
vaya   desempeñándose   en   su   comunicación,   sólo   se   debe   respetar   el  
tiempo  de  inicio  y  finalización  dados  en  horas.  
  
6. La   ley  de   los  dos  pies:   esta   ley   implica   la   responsabilidad  de   los  participantes  y  
explica  que  nadie  (excepto  el  iniciador)  está  obligado  a  permanecer  en  un  grupo  si  
el  tema  que  se  está  conversando  no  es  de  su  interés  o  la  conversación  tomó  un  giro  
en   el   cual   siente   que   no   genera   aportes   significativos.   En   ese   caso,   la   persona  
puede  aplicar  la  ley  de  los  dos  pies  y  trasladarse  a  otros  grupos  donde  consideré  
puede  aportar.  De  esta   ley  se  derivan  dos  roles   importantes  de   los  participantes:  
abeja  y  mariposa.  El  primero  es  el  que  toman  las  personas  que  van  por  diferentes  
conversaciones   aportando   ideas   y   dando   puntos   de   vista,   llevando   de   un   lado  
hacia   el   otro   (de   cierta   forma   polinizando   las   conversaciones),  mientras   que   las  
mariposas  son  aquellas  que  deciden  no  participar  en  las  conversaciones  o  hacerlo  
muy   poco   creando   espacios   de   silencio   lejos   de   la   actividad   principal   y  
enriqueciendo  el  ejercicio.  
    
7. La   cosecha:   una   vez   se   ha   finalizado   el   tiempo   de   las   conversaciones   para   la  
agenda  creada  por   los  participantes,  se  realiza  una  sesión  en   la  que  cada  uno  de  
los   iniciadores   expone   la   conclusión   principal   de   su   aspecto   y      cuenta   la  
experiencia  del  ejercicio.  Este  cierre  permite  poner  en  evidencia  todo  el  proceso  de  
las  conversaciones  y  los  frutos  recogidos  durante  las  mismas.    
  
El  open  space  en  el  experimento  
  
Para  el  desarrollo  del  Open  Space™     durante  el  primer   tratamiento  del  experimento,   se  
tuvieron  en  cuenta  los  siguientes  aspectos:  
  
1. Espacio:   se  dispuso  de  uno  de   los  auditorios  de   la   facultad  para  el  desarrollo  de  
las   conversaciones   con   sillas   movibles   para   facilitar   el   desplazamiento   de   las  
personas.  
  
2. Participantes:   con   una   convocatoria   abierta   se   obtuvieron   inscripciones   de  
personas  de  diferentes   facultades   que   fueron   convocadas  para   la   realización  del  
experimento.  
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3. Tema:  el  tema  propuesto  para  las  conversaciones  fue  una  pregunta  ¿Cómo  puede  
enfrentar  una   empresa  una   crisis   económica?  La  pregunta   fue   seleccionada  para  
permitir   la   participación   de   personas   con   diferentes      aprendizajes   teóricos   y  
diferentes   experiencias   en   el   mundo   laboral.   Para   el   experimento   se   dio   la  
instrucción  adicional  que  durante  las  conversaciones  no  se  podía  revelar  el  rol  que  
les  había  sido  asignado.    
	  
4. Mercado   de   ideas:   Para   el   tratamiento   de   open   space   se   conversó   sobre   los  
siguientes  aspectos  propuestos  por  los  mismos  participantes  :  
	  
a. Beneficios  por  volumen  vs.  beneficios  por  margen  (diversificación)  
b. Estrategias   de   pertenencia   creadas   para   los   clientes   internos   y   externos   para  
hacer  frente  a  la  crisis.  
c. Protección,   barreras   al   comercio,   subsidios   y   todo   tipo   de   ayuda   que   nos  
pueda  prestar  el  gobierno.  
d. Eliminar  barreras  de   inequidad  salarial  para   toma  de  decisiones  en  pro  de   la  
sociedad  en  su  conjunto.  
e. Relación  empleados  contratados  vs.  costos  marginales.  
f. Identidad  y  compromiso  de  los  trabajadores  con  la  empresa.  
  
5. Cosecha:  Las  conclusiones  principales  de  cada  conversación  fueron:  
  
a. Además  de   la  diversificación  en   términos  de  mercado  o  productos,   se  puede  
optar  por  los  insumos  cambiando  proveedores  o  haciendo  integración  vertical.  
Mejoramiento  del  producto  aumentando  la  calidad.  El  plan  de  acción  depende  
de   las   fortalezas   de   la   empresa.   Ver   la   crisis   como   una   oportunidad   para  
explotar  capacidades.  
b. Tener  la  capacidad  de  planear  las  acciones  para  hacer  frente  a  una  crisis  como  
parte   de   mi   desarrollo   como   empresa;   considerando   el   entorno;   los   efectos  
producidos  sobre  mis  empleados,   clientes  y  proveedores,   la   innovación  en   la  
estructura  de  la  empresa  y  el  efecto  global  de  mis  decisiones  en  un  contexto  de  
crisis.    
c. La   ayuda   gubernamental   es   fundamental   para   salir   de   la   crisis,   llegar   a   un  
proceso  macro  a  partir  de  lo  micro.  Los  subsidios  no  deben  mal  acostumbrar  a  
las  empresas,  se  deben  exigir  resultados  para  que  sean  progresivos.  Tener  un  
índice   de   apertura   óptimo   que   permita   lidiar   con   los   costos   crecientes   de  
calidad  de  vida.  
d. Necesario  un   sistema  y   formación  de  valores   tal   que   el   empleador   se   asume  
como  promotor  de  la  sociedad  de  mercado,  aún  si  ello  implica  bajar  beneficios  
a  fin  del  bienestar  social.  Así,  el  empleador  no  es  captador  de  beneficios  a  costa  
de   la  sociedad.  Se  ve  al  empleador  como  más,  no  como   igual.  No  se   trata  de  
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fortalecer   la   demanda   sino   mantenerla.   Es   necesario   que   se   viva   una   crisis  
bárbara.    
e. Brecha  salarial.  Papel  del  estado.  Responsabilidad  social  de  la  empresa.  Casos  
empíricos.  Otras  alternativas.  
f. El   compromiso   debe   ser   generalizado,   pero   este   se   da   cuando   existen  
motivaciones   no   solamente   económicas,   sino   sociales,   creando   ambientes   de  
trabajo  agradables  y  haciendo  que  cada  uno  de  los  miembros  de  la  empresa  se  
sienta  a  gusto  y  sienta  que  recibirá  apoyo  cuando  lo  necesite,  del  mismo  modo  
que  está  dispuesto  a  aportar  a  la  empresa  en  momentos  de  crisis.    
  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  

	  	  
	  
B. Anexo: Juego de la conversación 
El  juego  de  la  conversación  fue  construido  con  base  en  la  función  de  utilidad  con  aversión  
a   la   inequidad   propuesta   por   (Fehr   &   Schmidt,   1999).   Esta   función   originalmente  
contempla  aversión  a  las  diferencias  de  pagos  entre  los  jugadores,  de  la  siguiente  forma:  
   𝑈! = 𝜋! − 𝛿!𝑚𝑎𝑥 𝜋! − 𝜋!; 0 − 𝛼!𝑚𝑎𝑥 𝜋! − 𝜋!; 0 	  	  	  	  	  	  	  	  	  (1) 
  
Donde  𝜋!  y    𝜋!  son  los  pagos  materiales  de  los  dos  individuos  y  𝛿!   ≥   𝛼!  y  𝛼! (0,1).  Esta  
función  de  utilidad  expresa  la  valoración  individual  de  i  de  su  propio  pago  así  como  su  
aversión   a   la   diferencia   de   pagos,   con   diferencias   desventajosas   (𝜋!   –   𝜋!   >   0)   siendo  
sopesadas   más   fuertemente   (𝛿!)   que   las   diferencias   ventajosas   (𝛼!).   El   límite   más   alto  
sobre     𝛼!   excluye   lo   que   podría   llamarse   niveles   de   “auto   castigo”   de   aversión   a   las  
inequidades  ventajosas:  un  individuo  con  𝛼! = 1  se  preocupa  solamente  por  los  pagos  de  
los  otros  (si  no  le  alcanza  con  lo  propio).  Contrario  a  esto,  una  persona  (i)  muy  aversa  a  la  
inequidad  desventajosa  puede  preferir  𝜋!  =    𝜋!  =  0  a  𝜋!    =  1  y  𝜋!    =  2,  por  lo  que  𝛿!  puede  
exceder  de  1  (Bowles,  2010).  
  
Ahora,  La  función  construida  para  el  caso  del  experimento  de  gerentes  y  empleados,  fue  
la  siguiente:  
   𝑈! = ∅!𝜌! 𝑥 − 𝛽! 𝑥! − 𝑥 − 𝜋! 𝛾!𝑚𝑎𝑥 𝑥 − 𝑥! − 𝑥 ; 0 + 𝜆!𝑚𝑎𝑥 𝑥! − 𝑥 − 𝑥; 0 	  	  	  	  	  	  	  	  (2)	  
Donde:  𝑈!  :  utilidad  del  individuo  i  (gerente  de  la  empresa)  𝑥  :  número  de  empleados  de  la  empresa  después  del  despido.  𝑥!  :  número  de  empleados  iniciales  de  la  empresa  (antes  del  despido).  ∅!   :   parámetro   que   pondera   tanto   la   porción   de   beneficios   de   la   empresa   que   recibe   el  
gerente  como  la  utilidad  que  deriva  de  ello.  Entre  0  y  1.  𝜌! 𝑥   :  función  de  beneficios  de  la  empresa.    𝛽!  :  parámetro  de  culpa  interna  que  siente  el  individuo  por  despedir  empleados.  Entre  0  y  
1.  
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  𝜋!   :   parámetro   del   belief26   que   asigna   a   otro   individuo   con   el   que   sostiene   una  
conversación.  Entre  0  y  1.  𝛾!  :  parámetro  de  envidia  comparativa,  que  se  activa  si  el  otro  individuo  generó  un  mayor  
número  de  despidos.  𝑥:  número  de  despedidos  realizados  por  el  otro  individuo  (con  el  que  se  conversa).  𝜆!   :  parámetro  de  culpa  comparativa,  que  se  activa  si  el  otro  individuo  generó  un  mayor  
número  de  despidos.  Entre  0  y  1.  
  
Con  la  función  de  utilidad  definida  se  tienen  entonces  dos  tipos  de   jugadores,  unos  que  
toman  la  decisión  de  maximizar  los  beneficios  de  la  empresa  y  otros  que  deciden  despedir  
un  menor  número  de  personas.  Esto  implica  que  en  la  función  de  utilidad  𝛽!"# <   𝛽!"#$%  
y   no   se   imponen   condiciones   sobre   la   relación   entre   la   envidia   y   la   culpa   comparativa.  
Además  se  asume  por  simplicidad  que  ∅!  es  igual  para  los  dos  tipos  y  que  los  beneficios  
recibidos  de  la  empresa  entran  de  manera  directa  en  la  función  de  utilidad,  es  decir  que  ∅! = 1.  
  
Por  otra  parte  los  beliefs  de  cada  uno  de  los  jugadores  pueden  ser  diferentes,  es  decir  que  
se  tendrá    𝜋!"#   ≠  𝜋!"#$%,  donde  el    primero  es  la  creencia  que  le  otorga  un  maximizador  
a  los  mensajes  que  transmite  un  no  maximizador  y  viceversa.  
  
Luego,  para  asignar  valores  al  número  de  despidos,  se  tomó  la  tabla  de  opciones  a  las  que  
se  enfrentan  los  gerentes  que  fue  construida  por  (Rubinstein,  A  sceptics  comment  on  the  
study  of  economics,  2006)  (se  encuentra  en  el  cuestionario  para  gerentes  del  Anexo  C),  de  
manera  que  cada  variable  tendría  los  siguientes  valores:  
  
  
  
  
  
  
  
  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
26  Este  belief  es  el  grado  de  creencia  que   le  asigna  a   la   información  que  transmite  otro   individuo  
durante  la  conversación,  este  sería  el  resultado  de  la  disposición  que  se  tenga  a  la  conversación  por  
parte  del  individuo  y  lo  persuasivos  e  informativos  de  los  argumentos  del  otro.  Es  1  en  el  caso  de  
que  los  jugadores  que  se  encuentran  sean  del  mismo  tipo.  
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Tabla  B-­‐‑1:   Valores  de  las  variables  en  el  juego  de  la  conversación  
 
Tipo/  variable   Maximizador   No  maximizador**  𝝆𝒆 𝒙 *   12   6,1  𝒙𝟎 − 𝒙   96   39  𝒙   39   96  
  *Valores  en  millones  
    **  Estos  valores  fueron  construidos  como  el  promedio  simple  de  las  rangos  por  debajo  de  
la  opción  de  maximización  
Fuente:  Elaboración  propia  
  
Con   estos   valores,   la   función   de   utilidad   arrojaría   los   siguientes   pagos   cuando   las  
opciones   son   maximizar   y   no   maximizar   y   se   encuentran   individuos   de   estos   tipos  
durante  la  conversación:  
  
Tabla  B-­‐‑2:   Pagos  del  juego  de  la  conversación  
  
   Maximizar No maximizar 
Maximizar 12 − 96𝛽!"# 12 − 96𝛽!"# 12 − 96𝛽!"# − 57𝜆!𝜋!"# 6,1 − 39𝛽!"#$% − 57𝛾!𝜋!"#$% 
No 
maximizar 
6,1 − 39𝛽!"#$% − 57𝛾!𝜋!"#$% 12 − 96𝛽!"# − 57𝜆!𝜋!"# 6,1 − 39𝛽!"#$% 6,1 − 39𝛽!"#$% 
                              *El  primer  pago  corresponde  al  jugador  de  las  filas    
                                Fuente:  Elaboración  propia  
Una   vez   el   juego   está   construido,   se   procede   a   identificar   cuáles   serían   las   condiciones  
para  que  aparezcan  dos  tipos  de  equilibrios  si  el  juego  es  de  una  sola  ronda,  el  primero  en  
donde  el  equilibrio  de  Nash  se  encontraría  en  la  esquina  superior  derecha  de  la  tabla  de  
pagos  y  el  segundo  cuando  este  se  encuentra  en  la  esquina  inferior  izquierda.    
  
a. Equilibrio  en  (Maximizar,  Maximizar)  
  
Este  equilibrio  se  obtiene  cuando  se  cumplen  las  siguientes  condiciones:  
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   5,90 > 96𝛽!"# −    39𝛽!"#$% + 57𝛾!𝜋!"#$%                                                3  
                               5,90 > 96𝛽!"# +   57𝜆!𝜋!"# − 39𝛽!"#$%                                                     4  
  
Y   dado   que   se   sabe   que   𝛽!"# <   𝛽!"#$%,   las   condiciones   implicarían   que   el   efecto  
combinado  del  belief  en  la  conversación  de  un  no  maximizador  y  la  envidia  comparativa  
debe  ser  muy  alto,  al  mismo  tiempo  que  el  efecto  combinado  del  belief  en  la  conversación  
de  un  maximizador  y  la  culpa  comparativa  debe  ser  muy  bajo.    En  ninguno  de  los  casos  el  
belief  puede  ser  cero.  
Si  se  presenta  el  caso  en  que  los  beliefs  sean  iguales  para  ambos  tipos  se  debería  tener  que  
la   envidia   comparativa  debe   ser  mayor  que   la   culpa;  mientras  que   en   el   caso   en  que   la  
envida  y  la  culpa  sean  iguales  se  debe  tener  la  creencia  en  los  mensajes  que  se  transmiten  
debe  ser  más  alta  para  un  no  maximizador  que  para  maximizador.    
  
b. Equilibrio  en  (No  maximizar,  No  maximizar)  
  
Este  equilibrio  se  obtiene  cuando  se  cumplen  las  siguientes  condiciones:  
   5,90 < 96𝛽!"# −    39𝛽!"#$% + 57𝛾!𝜋!"#$%                                                5  
                               5,90 < 96𝛽!"# +   57𝜆!𝜋!"# − 39𝛽!"#$%                                                     6  
  
Y   dado   que   se   sabe   que   𝛽!"# <   𝛽!"#$%,   las   condiciones   implicarían   que   el   efecto  
combinado  del  belief  en   la  conversación  y   la  envidia  comparativa  debe  ser  muy  bajo,  al  
mismo   tiempo   que   el   efecto   combinado   del   belief   en   la   conversación   y   la   culpa  
comparativa  debe  ser  muy  alto.    En  ninguno  de  los  casos  el  belief  puede  ser  cero.  
Si  se  presenta  el  caso  en  que  los  beliefs  sean  iguales  para  ambos  tipos  se  debería  tener  que  
la   culpa   comparativa  debe   ser  mayor  que   la   envidia;  mientras  que   en   el   caso   en  que   la  
envida  y  la  culpa  sean  iguales  se  debe  tener  la  creencia  en  los  mensajes  que  se  transmiten  
debe  ser  más  alta  para  un  maximizador  que  para  un  no  maximizador.    
  
  
  
	  
	  
	  	  
	  
C. Anexo: Descripción del 
experimento 
Este  proyecto,  se  basó  en  un  experimento  que  trató  de  identificar  cómo  se  puede  cambiar  
la  toma  de  decisiones  de  los  individuos  en  situaciones  en  las  que  se  requiere    tomar  una  
decisión  empresarial  e   individual   (número  de  empleados  que  un  gerente  debe  despedir  
dada   una   recesión).   Para   ello   se   utilizó   un   experimento   con   toma   de   decisiones  
individuales   en   las   que   se   aplicaron   dos   tipos   de   nudge   que   fueron:   una   conversación  
significativa   utilizando   la   metodología   del   Open   Space   y   anuncio   de   datos   tipo   ente  
central  que  maneja  información.  La  decisión  empresarial  estará  basada  en  el  experimento  
construido  por   (Rubinstein,   2006),   que   se   adaptó   a   las   condiciones  del   contexto   y  de   la  
hipótesis.  
  
Generalidades  
  
Este  trabajo  utilizó  los  principios  de  la  economía  experimental  para  observar  la  capacidad  
de  la  conversación  como  nudge  que  le  permita  a  los  individuos  tener  diferentes  puntos  de  
vista   frente   a   un   tema   y   así   se   puedan   ver   influenciadas   o   no   sus   decisiones   frente   al  
número  de  despidos  de  una  empresa  ante  una  recesión.    
  
En   términos   generales,   el   experimento   tuvo   dos   tratamiento      (dos   de   ellos   con   dos  
momentos  y  otro  con  tres)  y  es  un  experimento  tipo  Baseline  Neighborhood  (Friedman  &  
Cassar,   2004),   en   el   que   se   toma   una   línea   base   (en   el   que   se   combinan   las   variables  
tratamiento)  y  en  cada  tratamiento  se  cambia  una  variable  la  vez  (que  en  este  caso  es  uno  
de   los   nudge).      Este   tipo   de   diseño   fue   seleccionado   ya   que   el   desarrollo   de   la  
conversación  significativa  en  uno  de  los  tratamientos,  es  una  variable  no  cuantitativa,   lo  
que   dificultaba   el   seguimiento   de   sus   resultados   y   dado   que   sigue   una   metodología  
específica  de  implementación,  realizar  numerosas  repeticiones  implicaría  un  experimento  
muy   largo  y  costoso.  Además  se   requiere  el   cambio  de  población  entre  cada  uno  de   los  
tratamientos  para  evitar  una  curva  de  aprendizaje  derivada  de  las  conversaciones,  por  lo  
que   el   costo   se   incrementaría   aún   más   si   se   siguen   diseños   como   el   factorial   o  
estratificado.  Así  mismo,  con  este  diseño  se  garantiza  la  generación  de  una  aproximación  
a  los  efectos  generales  y  principales  de  los  nudge  seleccionados,  aunque  se  pueda  perder  
de  vista  un  poco  el  efecto  de  la  interacción  de  variables  diferentes.  
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Los  tres  tratamientos  cada  uno  en  una  sesión  fueron  definidos  de  la  siguiente  forma27:  
  
1. Sesión   con   conversación   significativa:   se   citó   un   número   similar   de   sujetos  
diferentes   a   los   de   las   otras   sesiones,   estos   diligenciaron  dos   cuestionarios   en   el  
mismo  orden  y   las  mismas  preguntas   que   en  otras   sesiones,      pero   en   el   espacio  
entre  cuestionarios  se  conversó  siguiendo  la  metodología  Open  Space,  esta  ronda  
de  conversación  tuvo  una  conclusión  que  fué  consignada  y  recogida  para  evaluar  
su   efecto   en   las   decisiones   tomadas.      .   El   pago   se   realizó   al   final   de   la   sesión   y  
estuvo  vinculado  a  un  porcentaje  de  los  beneficios  de  la  empresa,  dado  el  número  
de   personas   que   siguen   contratándose   cuando   se   enfrenta   la   recesión.  
Adicionalmente,  el  10%  de  los  asistentes  les  fué  asignado  el  rol  de  empleados  que  
son   aquellos   sobre   los   que   recaerán   las   decisiones   de   los   gerentes,   este   rol   se  
utiliza   como  un   control   para   saber   que   las   decisiones   si   tienen   efectos   verídicos  
durante   el   experimento.   En   las   rondas   de   conversación   puede   participar   el   rol  
empleado  sin  revelarlo.    
  
2. Línea   base:   se   citó   un   número   de   sujetos   que   diligencian   dos   cuestionarios  
diferentes   en   los   que   toman   decisiones   relacionadas   con   la   contratación   de  
personas  ante  una  recesión,  se  dio  un  intervalo  de  10  minutos  para  descanso  entre  
formulario  y  formulario.  En  este  tratamiento  no  hubo  comunicación.    
	  
3. Sesión   con   anuncio   de   resultados:   al   igual   que   en   las   otras   sesiones.   los   sujetos  
contestaron  dos  cuestionarios  iguales  a  los  de  línea  base,  pero  en  el  intermedio  se  
les  dio  a  conocer  el  resultado  de  despidos  de  la  primera  ronda  como  forma  de  ver  
la  influencia  que  pueden  ejercer  los  datos  dados  por  un  ente  central  en  la  toma  de  
la   decisión.   Estos   datos   fueron   presentados   como   el   porcentaje   de   personas   que  
optó  por  cada  una  de  las  opciones  de  despido  en  el  primer  cuestionario.    
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
27   Se   condujo   una   sesión   piloto   del   tratamiento   con   conversación   significativa   para   probar   la  
metodología   e   implementación.   De   aquí   surgieron   ajustes   menores   que   se   realizaron   para   los  
diferentes  tratamientos.  
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Figura  C-­‐‑1:   Esquemas  de  los  tratamientos  
  
Sesión  con  conversación  significativa  
 
Sesión  con  anuncio  de  datos  
 
Sesión  Línea  base  
  
Fuente:  Elaboración  propia 
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cuestionario 1 
Momento 1  
• Ronda de 20 
minutos con  
Open Space 
Momento 2 
• Diligenciamiento 
cuestionario 2 
Momento 3 
• Diligenciamiento 
cuestionario 1 
Momento 1  
• Anuncio de resultados de la 
primera ronda por parte del 
experimentador. No 
interaccion entre sujetos. 
Momento 2 
• Diligenciamiento 
cuestionario 2 
Momento 3 
• Diligenciamiento 
cuestionario 1 
Momento 1  
• Descanso de 15 
minutos sin 
conversación 
Momento 2 
• Diligenciamiento 
cuestionario 2 
Momento 3 
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Para   recoger   información   adicional,   en   el   momento   de   la   convocatoria   los   individuos  
diligenciaron  un   cuestionario   en   los   que   se   recolectaron   algunos  datos   que  permitieran  
seleccionarlos   para   los   tratamientos,   en   particular   que   fueran   estudiantes   y   que   no  
hubieran  participado  antes  en  experimentos  económicos.  Al  final  de  cada  sesión  también  
se   recolectaron   datos   de   tipo   demográficos   que   permitió   evaluar   que   tan   heterogéneos  
pueden  ser  los  grupos  asistentes  (edad,  nivel  educativo,  carrera,  entre  otros).  
  
De   acuerdo   con   lo   anterior,   las   variables   control   del   experimento   serán   todas   aquellas  
referidas  al  perfil  de  los  individuos,  las  decisiones  que  deben  tomar  (serán  las  mismas  en  
los  tres  tratamientos)  y  el  pago  recibido.  Por  su  parte,  la  variable  tratamiento  es  el  nudge  
seleccionado,  que  en  este  caso  es  la  conversación  o  el  anuncio  de  resultados.    
  
Los  pagos  
  
Como   se  mencionó,   los  pagos   se   hicieron   con  base   en   el   desempeño  de   los   individuos,  
específicamente   recibieron   un   porcentaje   de   las   ganancias   de   la   empresa,   por   lo   que  
enfrentan   una   disyuntiva   entre   maximizar   el   beneficio   de   la   empresa   (y   por   ende   el  
propio)   o   despedir  menos   empleados   a   costa   de   la  maximización  del   beneficio   dada   la  
situación  de  recesión.  
  
Para  decidir  cuál  de  los  dos  cuestionarios  se  pagó,  se  hizo  una  selección  aleatoria  entre  los  
dos   cuestionarios,   a   través   de   la   extracción   de   una   papeleta   por   parte   de   uno   de   los  
participantes.  Además  de  este  pago,  los  sujetos  recibieron  $5.000  pesos  por  participar.  
  
Para  el  primer  cuestionario  los  beneficios  de  la  empresa  estuvieron  dados  por  la  siguiente  
función:  
   𝜋!(𝑥) = 2 𝑥 − 0,1𝑥 − 8                                                      (1)  
  
Donde  x  es  el  número  de  empleados.  
  
De   manera   que   la   tabla   de   pagos   para   el   primer   cuestionario,   sería   (los   pagos   fueron  
calculados  con  base  en  un  pago  máximo  de  $25.000  aparte  de  los  $5.000  otorgados  como  
incentivo  por  asistir):  
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Tabla  C-­‐‑1:   Pagos  del    primer  cuestionario  rol  gerente  
  
Número  de  
empleados  que  
se  despiden  
Beneficio  de  la  
empresa  
(millones)  
Ganancia  del  
empresario  
(60%  de  los  
beneficios)  
Pago  del  
experimento  
(Ganancia  del  
empresario/60)  
Pago  total  
(incluye  
participación)  
196   $(8.000.000)   $(4.800.000)   $(80.000)   $5.000*  
146   $1.142.136   $685.281   $11.400   $16.400  
131   $1.624.515   $974.709   $16.250   $21.250  
96   $2.000.000   $1.200.000   $20.000   $25.000  
52   $1.600.000   $960.000   $16.000   $21.000  
26   $1.076.810   $646.086   $10.800   $15.800  
0   $400.000   $240.000   $4.000   $9.000  
*  Por  principio  en  economía  experimental  ningún  participante  pueden  salir  de  la  sesión  
con  menos  dinero  del  que  entró  
Fuente:  Elaboración  propia  
A   los   participantes,   se   les  mencionó   directamente   como   fueron   calculados   sus   pagos   y  
que  por   lo  tanto  estos  estarán  determinados  por  su  desempeño  en  el  experimento  y      las  
decisiones  que  tomen  en  sus  respectivos  cuestionarios.  También  se  les  señaló  que  ningún  
participante  abandonará  la  sesión  con  menos  del  pago  por  participación  ($5.000)  a  no  ser  
que  decida  retirarse  voluntariamente.    
  
Por  su  parte,  para  el  segundo  cuestionario,  la  función  de  beneficios  de  la  empresa  estaría  
dada  por  (como  se  observa  hay  un  incremento  de  los  costos  fijos):  
 𝜋!(𝑥) = 2 𝑥 − 0,1𝑥 − 8,2                      (2)  
 
Donde  x  sigue  siendo  el  número  de  empleados.  
  
La  tabla  de  pagos  para  este  cuestionario,  es  (máximo  pago  de  $23.000  y  mínimo  pago  de  
$5000):  
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Tabla  C-­‐‑2:   Pagos  del    segundo  cuestionario  rol  gerente  
 
Número  de  
empleados  que  
se  despiden  
Beneficio  de  la  
empresa  
(millones)  
Ganancia  del  
empresario  
(60%  de  los  
beneficios)  
Pago  del  
experimento  
(Ganancia  del  
empresario/60)  
Pago  total  
(incluye  
participación)  
196   $(8.200.000)   ($4.920.000)   $(82.000)   $5.000*  
146   $942.136   $565.281   $9.400   $14.400  
131   $1.424.515   $854.709   $14.250   $19.250  
96   $1.800.000   $1.080.000   $18.000   $23.000  
52   $1.400.000   $840.000   $14.000   $19.000  
26   $876.810   $526.086   $8.800   $13.800  
0   $200.000   $120.000   $2.000   $7.000  
*  Por  principio  en  economía  experimental  ningún  participante  pueden  salir  de  la  sesión  
con  menos  dinero  del  que  entró.  
Fuente:  Elaboración  propia  
En  el  caso  del  rol  del  empleado,  la  decisión  que  se  debía  tomar  giró  en  torno  al  porcentaje  
de   su   salario   que   estaba   dispuesto   a   negociar   como   una   disminución   para   evitar   ser  
despedido  de  la  empresa,  en  caso  de  que  así  fuera.  La  selección  de  ser  despedido  o  no  fue  
completamente  aleatoria,  por  medio  de  la  extracción  de  papeletas.  Este  rol  sólo  diligenció  
un  cuestionario,  si  no  era  despedido  su  pago  era  de  $13.000  y  si  era  despedido  su  tabla  de  
pagos  fue  la  siguiente:  
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Tabla  C-­‐‑3:   Pagos  del    cuestionario  rol  empleado  
  
Porcentaje  que  
está  dispuesto  a  
negociar  
Salario  final   Pago  del  
experimento  
(1%  del  salario  
final)  
Pago  total  
(incluye  
participación)  
0%   $800.000   $8.000   $5.000*  
5%   $760.000   $7.600   $12.600  
10%   $720.000   $7.200   $12.200  
15%   $680.000   $6.800   $11.800  
20%   $640.000   $6.400   $11.400  
23%   $616.000   $6.200   $11.200  
*  Por  principio  en  economía  experimental  ningún  participante  pueden  salir  de  la      sesión  
con  menos  dinero  del  que  entró  
Fuente:  Elaboración  propia  
Desarrollo  
  
Aspectos  comunes  
  
Las   tres   sesiones   del   experimento   tienen   elementos   comunes   que   se   presentan   a  
continuación:  
  
a. Convocatoria:   La   convocatoria   se   realizó   vía   internet   entre   estudiantes   de   la  
Universidad.  Fue  lanzada  15  días  antes  de  que  tuvieron  lugar  el  experimento  y  se  
dio  una  semana  para  la  inscripción  a  los  interesados.  En  el  momento  de  manifestar  
su   interés,   los   potenciales   participantes   diligenciaron   un   cuestionario   (en  
plataforma   web)   en   el   que   se   recogieron   algunos   datos   básicos   y   algunas  
preguntas   de   toma   de   decisiones.   Participante   que      presentó   incompleto   el  
cuestionario   o   que   ya   había   participado   en   experimentos   económicos   no   fue  
partícipe  del  experimento.  
b. Citación:  la  citación  fue  enviada  una  semana  antes  del  experimento  y  se  les  pidió    
a   los   individuos   que   confirmarán   su   participación   con   al   menos   72   horas   de  
anticipación.   Se   citarón   10   personas  más   por   cada   sesión,   en   caso   de   que   no   se  
presentará   algún   jugador.   En   caso   de   que   hubieran   llegado   los   jugadores  
completos   a   aquellos   que   llegaron   y   no  pudieron  participar   se   les   daría   el   pago  
por  asistencia,  siempre  y  cuando  se  presentarán  a  tiempo  a  la  sesión.  
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c. Recepción  en  el  sitio  del  experimento:  a  la  llegada  de  los  participantes,  se  les  pidió  
el  documento  de  identidad  y  verificó  que  se  encontrarán  en  la  base  de  datos,  luego  
de   lo   cual   cada   sujeto  procedió  a   elegir     uno  de   los   sobres   sobre   sellado   con   los  
formularios   para   la   aplicación   del   experimento.   Los   sobres   estaban   mezclados  
entre  los  dos  roles  por  lo  que  la  selección  del  rol  para  el  experimento  fue  aleatoria.  
Adicionalmente,  a  cada  jugador  se  le  dio  un  código  con  el  que  se  marcó  el  sobre  y  
los  diferentes  cuestionarios.  
d. Apertura   del   experimento:   una   vez   llegaron   todos   los   participantes   y   se  
acomodaron,  el  monitor  del  experimento  solicitó  que  se  abriera  el  sobre  y  se  leyera  
el   primer   formato   con   instrucciones.   Luego   de   finalizada   la   lectura   se   abrió   un  
espacio   para   preguntas   y   posteriormente   se   pidió   la   firma   del   consentimiento  
informado.   Antes   del   primer   momento   se   les   pidió   a   los   participantes   que  
guardaran   el   consentimiento   e   instrucciones   en   el   sobre   y   que   únicamente   se  
tuviera  a   la  vista  el  cuestionario  que  el     monitor   indicará  so  pena  de  ser  retirado  
del  experimento.      
e. Primer  momento  del  experimento:  el  monitor  solicitó  sacar  el  primer  cuestionario  
del   sobre   y   se   dieron   15  minutos   para   su   diligenciamiento.   El  monitor   resolvió  
dudas  de  manera  privada.  Pasados  los  15  minutos  los  sujetos  guardaron  el  primer  
cuestionario  en  el  sobre.    
f. Tercer   momento   del   experimento:   luego   de   la   pausa,   el   monitor   le   pidió   a   los  
participantes   que   vuelvan   a   su   puesto   si   se   han   movido   de   allí.   Les   pidió   que  
saquen  el  segundo  cuestionario  y  les  dio  15  minutos  para  su  diligenciamiento.  El  
monitor  resolvió  dudas  de  manera  privada.  Pasados  los  15  minutos  se  guardó  este  
formulario   nuevamente   en   el   sobre.   Los   roles   de   empleados   no   diligenciaron  
segundo  cuestionario.  
g. Cuestionario:   Finalmente,   cada   sujeto   diligenció   un   cuestionario   con   preguntas  
demográficas  y  de  apreciación  del  experimento.  
h. Pago:   luego   de   que   todos   los   participantes   terminaron   de   diligenciar   todos   los  
cuestionarios  y  los  guardaron  en  el  sobre,  se  procedió  al  cálculo  de  los  pagos,  para  
ello   solicitó   que   alguno   de   los   asistentes   sacará   de   una   bolsa   una   papeleta   para  
observar   que   cuestionario   se  pagó.  El  pago   se   realizó  de  manera  privada   contra  
entrega   y   verificación   del   diligenciamiento   de   los   cuestionarios,   firmando   una  
constancia   del   pago   y   cualquier   material   con   el   que   se   haya   quedado   el  
participante  fue  devuelto  en  este  momento.  
i.   
Los  momentos  diferenciales  por  cada  tratamiento  fueron  los  siguientes:  
  
El   tratamiento   de   línea   base,   se   desarrolló   siguiendo   los   pasos   anteriormente   descritos,  
excepto  en  los  siguientes  momentos:    
  
a. Segundo  momento  del   experimento:   se   les  dio  a   los  participantes  10  minutos  de  
descanso   durante   los   cuales   pudieron   moverse   por   el   salón   o   quedarse   en   su  
puesto,  la  instrucción  que  el  monitor  dejó  más  clara  es  que  por  ningún  motivo  se  
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puede   entablar   ningún   tipo   de   conversación:   oral,   por  medio   de   señas   o   escrita  
entre  los  participantes.  
  
En  el  tratamiento  con  conversación  significativa  (Open  space),  se  presentó  una  diferencia  
en  el  siguiente  momento:  
  
a. Segundo   momento   del   experimento:   luego   de   que   los   sujetos   diligenciaron   el  
primer   cuestionario   le   pidió   a   los   participantes   que      observarán   el   mural   de  
agenda28  (que  se  encontraba  en  el  centro  del  salón  junto    a  una  mesa  con  las  hojas  
y  marcadores).  Allí   se  dieron   las   instrucciones  para  el  Open  Space  que  consisten  
en   que   los   participantes   propusieron   una   agenda   alrededor   de   la   siguiente  
pregunta:  ¿Cómo  puede  una  empresa  enfrentar  una  crisis  económica?,  de  manera  
que   aquellas   personas   que   quisieran   conversar   de   algún   tópico   en   particular  
relacionado  con   la  pregunta,  propusieron   sus   ideas  y   las   consignaron  en  una  de  
las   hojas   y   las   pegaron   en   un   mural   de   agenda   (se   tuvieron   seis   temas   en   la  
conversación  en  el  experimento).    
  
Luego  de  que  cada  una  de  estas  personas  propuso  sus  temas,  el  monitor  explicó  la  ley  de  
los  dos  pies  y  las  reglas  del  open  space  y  se  procedió  a  su  desarrollo  en  donde  en  veinte  
minutos,   las  personas   rotaron  entre   los  grupos   teniendo  roles  activos  o  pasivos   frente  a  
las  conversaciones  que  se  desarrollaron  alrededor  de  los  temas  propuestos  (el  único  que  
no   debe   rotar   es   el   anfitrión   que   propone   la   pregunta).   Como   parte   final   de   la  
conversación,  el  anfitrión  consignó  en  una  ficha  bibliográfica  que  se  le  facilitó,  la  principal  
conclusión  a  la  que  se  llegó  durante  las  conversaciones  y  relacionada  con  la  pregunta  en  
discusión,   conclusiones   que   se   socializaron   con   todo   el   grupo.   Luego   cada   participante  
volvió  a  su  puesto  para  diligenciar  el  segundo  cuestionario.  
  
En   el   tratamiento   con   anuncio   de   datos,   se   presentó   una   diferencia   en   el   siguiente  
momento:  
  
a. Segundo   momento   del   experimento:   luego   de   que   los   sujetos   diligenciaron   el  
primer  cuestionario  este   se   recogió  por   los  monitores  presentes  en   la   sesión  y  se  
procedió  al  cálculo  del  porcentaje  de  respuestas  por  cada  una  de  las  opciones  en  el  
cuestionario   de   gerentes.   Posteriormente   se   escribieron   en   un   tablero   las  
decisiones   como   porcentaje   y   se   indicó   que   se   podía   diligenciar   el   segundo  
cuestionario.    
  
Formatos    
  
A  continuación  se  presentan  los  diferentes  formatos  usados  durante  el  experimento  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
28  El  mural  de  agenda  o  mercado  de  ideas  es  una  cartelera  utilizada  en  el  open  space  en  el  que  se  
ponen  los  diferentes  temas  de  la  conversación.  
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Formato 1 
 
 
Formato de instrucciones 
Rol: Gerente 
Usted está a punto de participar en un estudio experimental de toma de decisiones empresariales. El 
experimento durará dos horas. Usted obtendrá un pago fijo y de acuerdo a su desempeño este pago se 
puede incrementar. Por favor, no hable con las otras personas presentes antes de que el experimento 
empiece y solo cuando se le indique que lo puede hacer. 
Este experimento consiste en que usted debe diligenciar dos cuestionarios según se lo vaya solicitando el 
monitor. Entre el diligenciamiento de los cuestionarios existirán unos intervalos de tiempo para realizar 
diferentes actividades que le será indicada por el monitor, debe seguir al pie de la letra estas 
instrucciones, si las infringe será retirado del experimento y no se le dará pago alguno. 
El pago proviene del desempeño derivado de las respuestas que consigne en los cuestionarios, por ello es 
importante que diligencie cada uno de los cuestionarios pensando en que son situaciones que afectan su 
vida de manera real. 
En general el pago real que usted recibirá será: 𝑃𝑎𝑔𝑜: $5.000 + 1%  𝑑𝑒  𝑙𝑜𝑠  𝑏𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑐𝑖𝑜𝑠  𝑑𝑒  𝑙𝑎  𝑒𝑚𝑝𝑟𝑒𝑠𝑎 
Tenga en cuentas las siguientes instrucciones: 
1. Cada vez que se le pida que diligencie un formulario márquelo con su código (documento de 
identificación) y diligéncielo completamente. Preferiblemente diligéncielo con lapicero de tinta 
permanente. 
2. Siga las instrucciones del monitor cuidadosamente. 
3. Si tiene alguna duda levante la mano y con mucho gusto el monitor se acercará para resolver su 
inquietud. 
4. Cada vez que haya terminado de diligenciar un cuestionario póngalo en el sobre que le fue 
facilitado.  
5. No puede cambiar las decisiones en su formulario una vez lo haya diligenciado. 
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Formato 2 
 
Formato de instrucciones 
Rol: Empleado 
Usted está a punto de participar en un estudio experimental de toma de decisiones empresariales. El 
experimento durará dos horas. Usted obtendrá un pago fijo y de acuerdo a su desempeño este pago se 
puede incrementar. Por favor, no hable con las otras personas presentes antes de que el experimento 
empiece y solo cuando se le indique que lo puede hacer. 
Este experimento consiste en que usted debe diligenciar cuestionarios según se lo vaya solicitando el 
monitor. Entre el diligenciamiento de los cuestionarios existirá un intervalo de tiempo para realizar 
diferentes actividades que le serán indicadas por el monitor, debe seguir al pie de la letra estas 
instrucciones, si las infringe será retirado del experimento y no se le dará pago alguno. 
El pago proviene del desempeño derivado de las respuestas que usted y los otros participantes consignen 
en los cuestionarios, por ello es importante que diligencie cada uno de los cuestionarios pensando en que 
son situaciones que afectan su vida de manera real. 
En general el pago real que usted recibirá dependerá de: 
Opción 1: Si resultó despedido de la empresa 𝑃𝑎𝑔𝑜: $5.000 + 1%  𝑑𝑒  𝑙𝑎  𝑛𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛  𝑞𝑢𝑒  𝑢𝑠𝑡𝑒𝑑  𝑝𝑟𝑜𝑝𝑜𝑛𝑔𝑎  𝑎  𝑙𝑎  𝑒𝑚𝑝𝑟𝑒𝑠𝑎  
Opción 2: Si NO resultó despedido de la empresa 𝑃𝑎𝑔𝑜: $5.000 + 1%  𝑑𝑒𝑙  𝑠𝑎𝑙𝑎𝑟𝑖𝑜  𝑞𝑢𝑒  𝑙𝑒  𝑎𝑠𝑖𝑔𝑛𝑎  𝑙𝑎  𝑒𝑚𝑝𝑟𝑒𝑠𝑎  
La selección de si es o no despedido, será completamente aleatoria y se hará al final del experimento, en 
el momento de efectuar el pago. 
Tenga en cuentas las siguientes instrucciones: 
1. Cada vez que se le pida que diligencie un formulario márquelo con su código (documento de 
identificación) y diligéncielo completamente. Preferiblemente diligéncielo con lapicero de tinta 
permanente. 
2. Siga las instrucciones del monitor cuidadosamente. 
3. Si tiene alguna duda levante la mano y con mucho gusto el monitor se acercará para resolver su 
inquietud. 
4. Cada vez que haya terminado de diligenciar un cuestionario póngalo en el sobre que le fue 
facilitado.  
5. No puede cambiar las decisiones en su formulario una vez lo haya diligenciado.  
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Formato 3 
Primer cuestionario 
Rol: Gerente 
Código: _______________________ 
Fecha:   _______________________ 
Suponga que usted es el gerente de la empresa IJKL. La empresa se encarga de servicios de exterminación 
de plagas, que tiene empleados administrativos que no pueden ser despedidos y 196 empleados no 
permanentes que hacen el trabajo de exterminación y pueden ser despedidos. La empresa fue fundada 
hace cinco años y le pertenece a su familia. El trabajo requiere un bajo nivel de habilidades, por lo que 
cada trabajador requiere solo de una semana de entrenamiento. Todos los empleados han estado con la 
empresa por tres o cinco años.  La empresa paga más del salario mínimo mensual y provee a sus 
empleados con todos los beneficios requeridos de ley. Actualmente usted recibe como pago el 60% de los 
beneficios mensuales de la empresa. 
Hasta hace unos meses, la empresa era muy rentable. Pero como resultado de una continua recesión 
económica se han registrado disminuciones significativas en los beneficios que ponen en riesgo la 
continuidad de la compañía en el mercado. En una semana, usted atenderá una reunión de gerencia, en la 
que se debe tomar la decisión de cuántos empleados deben despedirse. El departamento de finanzas de 
IJKL preparó el siguiente pronóstico de beneficios mensuales: 
Número de empleados que son despedidos Beneficio mensual 
esperado de la empresa 
196 (0 empleados siguen contratados) - $ 8.000.000 
146 (50 empleados siguen contratados) $  1.142.136 
131 (65 empleados siguen contratados) $ 1.624.515 
96 (100 empleados siguen contratados) $ 2.000.000 
52 (144 empleados siguen contratados) $ 1.600.000 
26 (170 empleados siguen contratados) $ 1.076.810 
0 (196 empleados siguen contratados) $    400.000 
Por favor responda las siguientes preguntas:  
1. Yo recomiendo despedir _____________ empleados de los 196 de los que actualmente están 
contratados en la empresa. 
 
2. ¿Cuál cree usted que sería la elección de un presidente de una compañía real a la pregunta 
anterior? 
 
Yo creo que el (ella) recomendaría despedir _______ empleados de los 196 que actualmente están 
contratados. 
 
 
Espacio para comentar sus respuestas: 
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Formato 4 
Primer cuestionario 
Rol: Empleado 
Código: _______________________ 
Fecha:   _______________________ 
Suponga que usted es empleado de la empresa IJKL. La empresa se encarga de servicios de exterminación de 
plagas, que tiene empleados administrativos que no pueden ser despedidos y 196 empleados no permanentes 
que hacen el trabajo de exterminación y pueden ser despedidos (usted pertenece al grupo que puede ser 
despedido). La empresa fue fundada hace cinco años y le pertenece a una familia. El trabajo requiere un bajo 
nivel de habilidades, por lo que cada trabajador de exterminación requiere solo de una semana de 
entrenamiento. Usted ha estado en la empresa por cuatro años.  La empresa le paga más del salario mínimo 
mensual (que actualmente es $616.000) y le provee con todos los beneficios requeridos de ley. Actualmente 
usted recibe como pago mensual neto $800.000. 
Hasta hace unos meses, la empresa era muy rentable. Pero como resultado de una continua recesión 
económica se han registrado disminuciones significativas en los beneficios que ponen en riesgo la continuidad 
de la compañía en el mercado. Por lo anterior, la empresa está contemplando la posibilidad de disminuir la 
planta de personal y en una semana, habrá una junta directiva en la que se tomará esta decisión.  
Preocupado por su continuidad laboral ya que es probable que quede entre los que potencialmente pueden ser 
despedidos, usted decide que quiere proponerle al gerente de la compañía una negociación, en la que 
mientras dure la recesión usted disminuye su salario en un porcentaje y así puede conservar su trabajo. De 
acuerdo con lo anterior, usted plantea los siguientes escenarios: 
Negociación  Salario final (luego de descontar 
la disminución de la negociación) 
No disminuir el salario $800.000 
Disminuir el salario en un 5% $760.000 
Disminuir el salario en un 10% $720.000 
Disminuir el salario en un 15% $680.000 
Disminuir el salario en un 20% $640.000 
Disminuir el salario en un 23% $616.000 
Por favor responda las siguientes preguntas: 
1. Yo le propondría al gerente una disminución del  __________%  de mi salario mensual. 
 
2. ¿Cuál cree usted que sería la propuesta de un empleado en una situación real como la planteada? 
 
Yo creo que el (ella) le propondría al gerente una disminución del  _____%  de su salario mensual. 
 
 Espacio para comentar sus respuestas: 
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Formato 5 
Segundo cuestionario 
Rol: Gerente 
Jugador Código: _______________________ 
Fecha:   _______________________ 
Usted se encuentra en la misma situación anterior como gerente de la empresa IJKL, pero luego de que 
el departamento financiero le enviara las cifras, usted recibe un nuevo pronóstico de este departamento, 
ya que fue necesario reajustar los costos fijos de la empresa porque estos se incrementaron. Usted 
continúa recibiendo como pago el 60% de los beneficios mensuales de la empresa. 
Por lo tanto usted debe emitir su recomendación utilizando el siguiente pronóstico: 
Número de empleados que son despedidos Beneficio mensual 
esperados de la empresa  
196 (0 empleados siguen contratados) - $ 8.200.000 
146 (50 empleados siguen contratados) $  942.136 
131 (65 empleados siguen contratados) $ 1.424.515 
96 (100 empleados siguen contratados) $ 1.800.000 
52 (144 empleados siguen contratados) $ 1.400.000 
26 (170 empleados siguen contratados) $   876.810 
0 (196 empleados siguen contratados) $    200.000 
 
Ahora, su decisión es: 
1. Yo recomiendo despedir _____________ empleados de los 196 de los que actualmente están 
contratados en la empresa. 
 
2. ¿Cuál cree usted que sería la elección de un presidente de una compañía real a la pregunta 
anterior? 
 
Yo creo que recomendaría despedir  _______ empleados de los 196 que actualmente están contratados. 
 
 
 
 
  
 
 
Espacio para comentar sus respuestas: 
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Formato 6. Basado en (Cárdenas, 2009). 
 
CONSENTIMIENTO INFORMADO 
Código: _________ 
Lugar y Fecha: _____________________________ 
Hora de inicio del juego: ___________________   
 
Usted ha sido invitado a participar en este ejercicio que hace parte de un estudio sobre la toma de 
decisiones económicas. La financiación de este ejercicio viene de recursos de la Universidad Nacional de 
Colombia. 
Usted podrá recibir un pago de acuerdo a las decisiones que tome. Al final del ejercicio deberá contestar 
algunas preguntas. Tanto la entrega de los pagos como la información sobre las decisiones de cada 
participante en el juego se mantendrán en privado y para fines estrictamente académicos. La duración 
aproximada de la sesión del juego de hoy es de dos horas.  
Su participación en este ejercicio es totalmente voluntaria. Usted puede retirarse en cualquier momento. 
Sin embargo, si decide retirarse, no podrá recibir pagos, pues se necesita que atienda toda la sesión. Así 
mismo, infringir las normas dadas por el monitor ocasionará que sea retirado del juego y no recibirá pago 
alguno. 
ACEPTACIÓN (escriba en letra imprenta): 
Yo, _________________________________________________, declaro que comprendo la información 
anterior y mis derechos y compromisos durante este ejercicio. También reconozco que puedo retirarme 
en cualquier momento del juego y renunciar a recibir pagos al final.  
Firmado, _______________________________________ 
c.c ____________________________ de__________________________ 
Yo, _______________________________________________, profesor de la Universidad Nacional de 
Colombia, certifico que esta información será utilizada de manera confidencial y para usos académicos. 
Certifico también que se hará entrega a cada participante de un pago básico por participar en el ejercicio 
y de un pago adicional equivalente a las decisiones que tome durante el ejercicio.  Estos  pagos se 
entregarán al final de la sesión 
Firmado, _______________________________________ 
 c.c ____________________________ de__________________________ 
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Formato 7 
 
Cuestionario evaluación del ejercicio 
A continuación encontrará algunas preguntas relacionadas con sus datos personales e ítems para evaluar 
acerca del ejercicio en el que acaba de participar. Agradecemos su sinceridad.  
Este cuestionario es completamente anónimo y no está vinculado de forma alguna con su pago, sólo 
pretende tomar algunos de sus datos y opinión para mejorar las futuras sesiones de implementación. 
1 Código  
2 Su nivel actual de ingresos está 
entre: Menos de $10.000  
Entre $10.001 y $50.000  
Entre $50.001 y $100.000  
Entre $100.001 y $150.000  
Entre $150.001 y $200.000  
Entre $200.001 y $250.000  
Entre $250.001 y $300.000  
Entre $300.001 y $ 589.500  
Entre $589.500 y $800.000  
Entre $800.000 y $1.000.000  
Entre $1.000.000 y $1.500.000  
Más de $1.500.000  
 
3 ¿Ha participado en voluntariados o 
jornadas de ayuda (universidad, 
barrio, actividades familiares, etc.)? 
   
SI                                         NO     
4 ¿Tiene empresa o emprendimiento 
propio? 
 
SI              NO 
5  ¿Trabaja actualmente? SI              NO 
 
6 Si respondió afirmativamente a la 
pregunta anterior, señale que tipo de 
trabajo tiene: 
 
Formal             Informal      
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Por favor califique de 1 a 5, donde uno es malo y 5 es excelente: 
Duración del experimento                                                                                    1 2 3  4 5
Instrucciones claras y precisas por parte del 
monitor                                              
 
1  2  3  4  5 
Formularios en lenguaje claro 1  2  3  4  5 
Espacio adecuado                                         1  2  3  4  5 
Utilidad de la conversación 1  2  3  4  5 
 
 
7 
 
¿Conocía a alguno de los participantes en el 
experimento? 
 
 
SI              NO 
 
8 
En caso afirmativo, cuál es su relación con esta 
persona (puede señalar más de una):                                            
 
Amigo                             ____ 
Compañero de clase         ____ 
Conocido                         ____ 
 
9 
 
¿Considera que el presente experimento le ayudó a 
hacerse una nueva idea acerca de las decisiones de 
los empresarios? 
 
 
 
SI              NO 
 
10 
Si participó en una ronda de conversaciones 
grupales ¿Fue anfitrión de mesa? 
 
SI              NO 
 
11 
Por favor escriba los temas a los que asistió durante 
la conversación: 
______________________________________ 
________________________________ 
_____________________________________ 
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12 
 
En una escala de 1 a 10 ¿Qué tan satisfecho está 
con las decisiones que tomó durante el ejercicio? 
 
 
 
________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
Espacio abierto para comentar la influencia de la conversación durante el diligenciamiento 
del segundo cuestionario (para rol gerente): 
 
 
 
Espacio abierto para observaciones y comentarios de la toma de decisiones durante el 
ejercicio (para los dos roles): 
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Formato 8 
 
Formulario enviado en la convocatoria vía web 
Experimentos económicos 
Con el fin de participar en los experimentos económicos, solicitamos diligencie la siguiente información: 
Nombres:________________ 
Apellidos: ________________ 
Correo electrónico de contacto: ________________ 
Tipo de documento de identificación: _______________ 
Número de documento de identificación: ________________ 
Nombre de la carrera o posgrado: _____________________ 
Semestre: _____________ 
Sexo: __________________ 
Edad: _____________________ 
Suponga que usted recibe $10.000 pesos y puede dividirlos entre usted y otra persona. Cuánto decide 
enviar de los $10.000 a la otra persona? : ____________________ 
Ha participado antes en experimentos económicos?:    SI ______   NO ________ 
Señale la sesión en la que puede participar: 
5 de mayo de 8 a 10 am    _______ 
9 de mayo de 9 a 11 am    _______ 
12 de mayo de 9 a 11 am  _______ 
14 de mayo de 2 a 4 pm    _______ 
 
	  	  
	  
D. Anexo: Reporte de pruebas 
Datos  totales  
§ Riesgos  relativos-­‐‑  Cambio  de  decisión  a  despedir  menos  (decisión  global:  propia  y  
gerente  real)  
  
Tratamiento  1  y  2  
      Despedir  más     Despedir  menos   Total  
Tratamiento  
Conversación   2   2   4  
Anuncio  
Datos  
2   4   6  
Total      4   6   10  
  
Riesgo:   La   proporción   de   casos   de   individuos   que   cambian   de   decisión   a   despedir  
menos   es   50%  más   alto   en   el   tratamiento   de   conversación   que   en   el   de   anuncio   de  
datos.  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
p1 0,5
p2 0,333333333
p1/p2 1,5
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Tratamiento  1  y  3  
      Despedir  
más    
Despedir  
menos  
Total  
Tratamiento  
Conversación   2   2   4  
Línea  base   3   4   7  
Total      5   6   11  
  
  
La  proporción  de  casos  de   individuos  que  cambian  de  decisión  a  despedir  menos  es  
16%  más  alto  en  el  tratamiento  de  conversación  que  en  la  línea  base.  
Tratamiento  2  y  3  
      Despedir  
más    
Despedir  
menos  
Total  
Tratamiento  
Anuncio  de  
datos  
4   2   6  
Línea  base   4   3   7  
Total      8   5   13  
  
  
Riesgo:   La   proporción   de   casos   de   individuos   que   cambian   de   decisión   a   despedir  
menos  es  28%  más  alto  en  la  línea  base  que  en  el  tratamiento  de  anuncio  de  datos. 
 
 
 
 
p1 0,5
p2 0,428571429
p1/p2 1,166666667
p1 0,428571429
p2 0,333333333
p1/p2 1,285714286
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• Riesgos  relativos-­‐‑  Pago  más  alto  (basado  en  pago  de  despidos  del  cuestionario  2)  
 
Tratamiento  1  y  2  
      Pago  alto     Pago  bajo   Total  
Tratamiento  
Anuncio  de  
datos  
23   15   38  
Conversación   16   17   33  
Total      39   32   71  
  
  
  
  
Riesgo:  La  proporción  de  casos  de  individuos  que  tienen  un  pago  más  alto  es  24%  más  
alto  en  el  tratamiento  con  anuncio  de  datos  que  en  el  tratamiento  de  conversación.  
p1   0,605263158  
p2   0,484848485  
p1/p2   1,248355263  
Tratamiento  1  y  3  
      Pago  alto     Pago  bajo   Total  
Tratamiento  
Línea  base   13   8   21  
Conversación   16   17   33  
Total      29   25   54  
  
  
Riesgo:  La  proporción  de  casos  de  individuos  que  tienen  un  pago  más  alto  es  27%  más  
alto  en  el  tratamiento  de  línea  base  que  en  el  tratamiento  de  conversación.  
 
p1 0,619047619
p2 0,484848485
p1/p2 1,276785714
Anexo  D:  Reporte  de  pruebas   87  
	  
Tratamiento  2  y  3  
      Pago  alto     Pago  bajo   Total  
Tratamiento  
Línea  base   13   8   21  
Anuncio  
datos  
23   15   38  
Total      36   23   59  
  
p1   0,619047619  
p2   0,6052263158  
p1/p2   1,022774327  
La  proporción  de  casos  de  individuos  que  tienen  un  pago  más  alto  es  2,2%  más  alto  en  
el  tratamiento  de  línea  base  que  en  el  de  anuncio  de  datos.  
 
Entre  tratamientos  
§ Prueba  diferencia  de  medianas  pagos    
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§ Prueba  diferencia  medianas  despidos  iniciales  
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§ Prueba  diferencia  medianas  decisión  inicial  de  gerentes  reales  
  
 
 
 
 
 
 
  
	  
	  
	  
	  
	  
0
5
1
0
1
5
2
0
F
re
q
u
e
n
cy
0 50 100
despidos1
0
5
1
0
1
5
F
re
q
u
e
n
cy
0 50 100
despidos1
90   Toma  de  decisiones  económicas:  nudges  y  conversaciones  significativas  
	  
 
 
 
 
 
 
  
	  
 
 
 
 
 
 
  
	  
§ Prueba  diferencia  medianas  despidos  finales  
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§ Prueba  diferencia  medianas  decisión  final  de  gerentes  reales  
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§ Regresión  
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Tratamiento  de  línea  base  
§ Intergrupos  
	  
Prueba diferencia de medianas pagos 
 
Prueba diferencia de medianas despidos 
iniciales 
 
Prueba diferencia de medianas despidos 
finales 
 
 
 
 
 
 
 
Prueba diferencia de medianas despidos 
iniciales gerente 
 
Prueba diferencia de medianas despidos finales gerente 
 
 
 
 
 
 
 
	  
	  
	  
Anexo  D:  Reporte  de  pruebas   95  
	  
• Grupo  de  no  maximizadores  
Prueba diferencia de medianas despidos  propios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	  
Prueba diferencia de medianas despidos gerentes reales 
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• Grupo de maximizadores 
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Tratamiento  Anuncio  de  datos  
• Intergrupos  
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Prueba diferencia de medianas despidos 
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finales 
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• Grupo  de    maximizadores  
Prueba diferencia de medianas 
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Tratamiento  Conversación  significativa  
• Intergrupos  
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Prueba diferencia de medianas 
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Prueba diferencia de medianas 
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Las  conversaciones  
• Análisis  centro  y  periferia  de  la  red  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
• Eigenvectors  de  la  red  
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